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Abstract 
 
Title: The Offshore Wind Power Industry: A Young Market with Great 
Potential – A Case Study Focusing on the Relationship between Core 
Competence and Competetive Advantage within Component 
Manufacturers in the Wind Power Industry 
 
Seminar date:   28th of May, 2013 
 
Course: FEKN90: Thesis Project in Master of Science in Business and 
Economics, 30 Credits 
 
Authors:   Alexander Glaerum & Jon Danielsson 
 
Advisors:    Hans Knutsson & Stefan Yard 
 
Keywords: Wind power industry, offshore, resource, capability, core competence, 
core product, competitive advantage 
 
Purpose: To explore the relationship between resources, capabilities, core 
competences and competitive advantages in the current and future 
offshore wind power industry. 
 
Methodology: Trough a deductive process with a qualitative focus has semi-structured 
interviews been conducted with case companies. The analysis has been 
conducted trough a self-authored framework that contains several 
theories. The analysis is descriptive as well as explorative. 
 
Theoretical perspectives:  The theories have focused on core competence, underlying factors 
regarding core competence as well as competitive advantage. The 
theories culminate in a framework. 
 
Empirical foundation: Foremost based on semi-structured interviews with a component 
manufacturer, a turbine manufacturer as well as several end investors. 
Certain empirical data have been collected trough public reports and 
secondary sources. 
 
Conclusion: Whether the industry’s potential is realized depends a great deal on how 
competing energy producing alternatives develops and how much the 
wind power industry can cut costs, making investments more attractive. 
A young market needs relationships that enable joint development 
projects. In the long term is this less of a favourable competitive 
advantage where the market wants to be provided with the highest 
possible quality to the lowest possible price. 
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Sammanfattning 
 
Titel:    Vindkraftsbranschen till havs: En ung marknad med stor potential - 
En fallstudie med fokus på förhållandet mellan kärnkompetenser och 
konkurrensfördelar inom komponenttillverkare på vindkraftsmarknaden 
 
Seminariedatum:  28 maj 2013 
 
Ämne/Kurs:   FEKN90: Examensarbete på Civilekonomprogrammet (30HP) 
 
Författare:   Alexander Glaerum & Jon Danielsson 
 
Handledare:    Hans Knutsson & Stefan Yard 
 
Nyckelord: Vindkraftsmarknaden, offshore, resurs, förmåga, kärnkompetens, 
kärnprodukt, konkurrensfördel 
 
Syfte: Att undersöka förhållandet mellan resurser, förmågor, kärnkompetenser 
och konkurrensfördelar på dagens och framtidens vindkraftsmarknad till 
havs. 
 
Metod: Genom en deduktiv process med kvalitativ fokus har semistrukturerade 
intervjuer genomförts med fallföretag. Analysen har skett efter ett egen 
författat ramverk bestående av flertalet teorier. Analysen är såväl 
deskriptiv som explorativ. 
 
Teoretiskt perspektiv: Teorierna har haft fokus på kärnkompetenser, underliggande faktorer till 
kärnkompetens och teorier berörande konkurrensfördelar. Teorierna har 
mynnat ut i ett ramverk.  
 
Empiri: Främst baserad på semistrukturerade intervjuer med en 
komponenttillverkare, en turbintillverkare och flertalet slutinvesterare. 
Viss empiri har samlats in via publika rapporter och sekundära källor. 
 
Slutsats: Huruvida branschens potential realiseras beror till stor del på hur 
konkurrerande energiproduktionsalternativ utvecklas, samt hur bra 
vindkraftsindustrin till havs kan kostnadsbespara för att göra 
investeringarna inom branschen attraktivare. En ung marknad är i behov 
av relationer som möjliggör gemensamma utvecklingsprojekt. På lång 
sikt är det en mindre gynnsam konkurrensfördel, där det handlar om att 
tillhandahålla bästa möjliga kvalitet till lägsta möjliga pris.  
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Alexander Glaerum    Jon Danielsson 
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Definitioner av begrepp 
 
Förnybar och grön energi:   Syftar på sol-, vind-, vatten-, bio- och geotermisk energi. 
Energikällor som därmed förnyar sig hela tiden och därmed inte 
kommer ta slut inom en överskådlig framtid. 
 
Slutinvesterare:  Författarna menar i detta sammanhang köparen av den färdiga 
vindkraftsparken och således producenten av energi till 
slutkonsumenten, t.ex. Vattenfall eller E.ON.  
 
Livscykelkostnad:  Totala kostnaden för ägandet av tillgången, i det här fallet 
vindkraftverket, under dess ekonomiska livslängd.  
 
Vindkraftsparker:  Installationer av flera vindkraftverk i anslutning till varandra. 
Dessa parker kan vara både på land (onshore) eller till havs 
(offshore). 
 
Norra Europa:  Författarna väljer att i uppsatsen definiera Norra Europa som 
England, Tyskland och Norden.  
 
Onshore:  Vindkraftsverk som är placerade på land, antingen i parkform eller 
enskilt placerad. 
 
Offshore:  Havsbaserade vindkraftverk, antingen i parkform eller enskilt 
placerad. 
 
 
 
Vindturbin:    Teknisk anordning för att utvinna el-energi av vind.  
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Figur 1: Turbinkomponenter – (Alstom Outlines Plans for North American Wind Turbine 
Assembly Facility 2010– Modifierad bild) 
 
De huvudsakliga komponenterna i en vindturbin är: (A) 
Huvudkullager, (B) Växellåda, (D) Generator, (C) Kontrollsystem. 
Utöver det finns flertalet Smörjningssystem som finns på flertalet 
platser i vindturbin. Av denna anledning är det ej utplacerat på 
bilden. 
 
Torn:     Konstruktionen som bär upp vindturbinen. 
 
Fundament:    Basen som vindkraftverket är placerad på.  
 
Subventioner:  Statlig understöd för en vara eller tjänst, kan vara dold alternativt 
synlig. Kallas även stödsystem under intervjuerna. 
 
Watt:    En elektrisk effekt som produceras av vindturbinen.  
Kilowatt (KW)  = 1000 Watt 
Megawatt (MW)  = 1000 Kilowatt 
Gigawatt (GW)  = 1000 Megawatt 
Terawatt (TW)  = 1000 Gigawatt 
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Kärnkompetens:  Samlingsbegrepp för en individ eller organisations förmåga att 
genomföra en uppgift genom tillämpning av kunskaper, förmågor 
och resurser. Kärnkompetenser måste uppfylla ytterligare krav än 
kompetenser. Utförligare förklaring finns i Litteraturöversikten, 
Kapitel 3.4.1.  
 
Förmåga: Inkluderar till exempel design, forskning och utveckling, inköp, 
produktion, marknadsföring och ledarskap. 
 
Resurs:  Inkluderar fysiska, intellektuella och organisatoriska resurser. 
 
Konkurrensfördel:  En utmärkande egenskap som organisationen införskaffar 
alternativt utvecklar för att skapa en fördel gentemot sina 
konkurrenter  
 
Kvalité:  Det finns ingen universell definition av kvalité. Några av 
definitionerna är; ”överrensstämmelse med 
specifikationer”, ”passform för användning”, ”fysiskt kriterium; ett 
sätt att definiera kvalité som produktens förträfflighet”. Vi väljer 
att definiera kvalité som: en produkts förmåga att utstå slitage, 
extrema förhållanden och möta hårda kravbilder och påfrestningar. 
 
Inlärningskurva: En inlärningskurva är en grafisk beskrivning av kunskap ökar med 
erfarenhet. Kumulativ kunskap är en funktion av tid och erfarenhet. 
  
 Figur 2: Inlärningskurva. 
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1. Inledning 
Vindkraftsbranschen till havs är en ung marknad med stor potential. Branschen är präglad av 
politiska beslut och en finansiell kris som ger ökad osäkerhet i bransch där investeringarna är 
höga och riskerna redan stora. Frågeställningar inför framtiden är många. 
 
1.1 Är vindkraftverk till havs lösningen på framtidens energibehov? 
Den totala elkonsumtionen i Europa spås öka markant inom den närmsta framtiden (Tzimas, 
Georgakaki, Peteves, 2009). Samtidigt visar den övergripande elförsörjningstrenden i Europa att 
förnybar energi har stor tillväxtpotential (Williamson, 2011). Alternativen till förnybar energi, 
även kallad grön energi, är bland annat energiförsörjning baserad på fossila bränslen eller 
kärnkraft. Kärnkraftsproducerad energi möter stort ideologiskt motstånd och kalkyler visar att 
kärnkraft inte är så ekonomiskt försvarbart som många tror (Olin, 2011). Kärnkraftsindustrin i 
Europa förväntas minska väsentligt inom den kommande framtiden (Global Data, 2012).	  
Produktionen av el baserad på fossila bränslen är svårare att förutspå. Variationen i 
framtidsutsikterna är stor, där vissa rapporter förutspår en viss nedgång (BP, 2011) och där andra 
rapporter förutspår en stadig produktion, eller till och med en mindre ökning av el baserad på 
fossila bränslen (Tzimas et al., 2009). Vindkraftverk och energin de skapar visar sig ha en 
mycket stor tillväxtpotential. Antalet vindkraftverk till havs har inte bara ökat det senaste 
decenniet, men fortsätter att öka (Arapogianni, Moccia, Wilkes, 2013). Därtill har den 
genomsnittliga produktionskapaciteten per vindkraftverk fördubblats sedan 2000 (Arapogianni et 
al., 2013). Nu mer än någonsin är det ekonomiskt försvarbart med vindkraft då elproduktionen 
per investerad krona ständigt ökar (Andersson, 2011), och priset på fossila bränslen fortsätter 
ligga högt (Capros, Mantzos, Tasios, De Vita, Kouvaritakis, 2010).  
 
Vindkraftsmarknaden till havs har de senaste två åren genomgått en kort svacka till följd av den 
rådande ekonomiska krisen. Mer specifikt har det lett till överkapacitet hos tillverkare, osäkerhet 
på marknader och svårigheter till finansiering (Morales, 2013). År 2013 spås dock ge bättre 
utsikter, där vindkraft, och framförallt vindkraftsparker offshore visar stor tillväxtpotential 
(Arapogianni et al., 2013). Då vindkraftsparker till havs fortfarande bara står för en bråkdel av 
den totala produktionen av el från vindkraftverk, pekar det på att elproduktion till havs är en ung 
och ännu odefinierad marknad med många oklarheter. År 2008 var 2% av all produktion från 
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vindkraftverk från havsinstallationer, men det förväntas öka till 17% redan 2020 (European 
Wind Energy Association, 2013). Viktigt är att påpeka att kostnaderna per MWh för vindenergi 
producerad till havs är markant högre än kostnaderna för vanlig vindenergi samt för elproduktion 
med kärnkraft och fossila bränslen (Morales & Bakewell, 2012). Kostnaderna för 
vindkraftsproducerad el på land varierar mellan 55-65 öre/kWh beroende på källa. Kostnaderna 
för elproduktion via vindkraftsparker offshore ligger mellan 64-100 öre/kWh. Kostnaderna per 
kWh för el producerad med kärnkraftverk ligger mellan 40-49 öre. Solkraft är dyrast med en 
kostnad på 152-350 öre/kWh (Förnybart.nu, 2010; Wiberg, 2010) 
 
Det är tydligt att vindenergi har en mindre påverkan på miljön än fossila bränslen då de inte 
använder sig av varken bränsle eller orsakar koldioxidutsläpp (Saidur, Rahim, Islam, Solangi, 
2011). En viss påverkan på miljön finns dock alltid, t.ex. genom produktion och transport av 
komponenter. Det har dessutom visat sig att viss påverkan finns på djurlivet, samt påverkan på 
människor genom högt ljud samt störning av radar. Viss estetisk påverkan på naturen sker också 
genom utbyggandet vindkraftverk (Saidur et al., 2011).  
 
Det finns ett flertal aktörer inom tillverkning, utveckling, installation och elproduktion via 
vindkraftsparker till havs, vilket leder till komplexa samarbeten (Arapogianni et al., 2013). 
Vindkraftsparkerna idag i Europa är fördelade över ett flertal olika slutinvesterare. De tre största 
slutinvesterarna är DONG med 22% av marknaden, Vattenfall med 15% och E.ON med 11% 
(Arapogianni et al., 2013).  
 
Offshore marknaden för vindkraftverk ställer ökade krav på komponenterna jämfört med 
vindkraft på land. Anledningarna är många. Till havs där vindkraftsparkerna placeras råder ofta 
hård väderlek, med höga vågor och kraftiga vindar. Slitage från korrosion är också vanligt, och 
sliter hårt på komponenter och ställer höga krav på komponenters motståndskraft (VEGA, u.å.).  
 
Bland annat de höga krav som ställs, de samarbeten som krävs och den utvecklingsfas 
vindkraftsindustrin inom offshoresegmentet står inför bidrar samtliga till en svårförutspådd 
marknad. 
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1.2 Frågeställningar framtidens vindkraftsmarknad framkallar 
Valet att inrikta sig på offshoresegmentet grundar sig i att det ännu är en ung marknad, där 
framtidsutsikterna är oklara och likaså kraven på underleverantörerna från investerarna gällande 
bland annat specifikationerna och önskad kvalité. Det finns således mycket att utforska och en 
analys av marknaden och framtidens krav är tydligt skild från den analys och framtidsutsikt som 
finns för vindkraftsmarknaden på land. Ökade krav på slutprodukten kommer att märkas hos den 
första aktören i värdekedjan - nämligen komponenttillverkaren.  
 
Essentiellt för att kunna analysera förhållandet mellan kärnkompetenser och konkurrensfördelar, 
idag och i framtiden, blir att illustrera hur marknaden för vindkraftsparker till havs ser ut idag 
och hur marknaden kan tänkas utvecklas framöver. Vilka resurser och förmågor påverkar 
konkurrenskraften hos komponenttillverkarna? Vad eftersöker investerare för egenskaper av 
komponenterna som slutligen måste levereras av komponenttillverkarna för att erhålla en 
konkurrensfördel mot andra aktörer på marknaden? Första frågan som ska besvaras i uppsatsen 
blir därför: 
 
Vad ger komponenttillverkare på vindkraftsmarknader inom offshore 
segmentet konkurrensfördelar idag och i framtiden? 
 
Slutinvesterares kravbild och preferenser vid inköp av vindkraftskomponenter för havsbruk är 
klart skild från den kravbild och preferenser för vindkraftsmarknaden på land. Det är väsentligt 
att fråga sig varför preferenserna skiljer sig åt mellan de två marknaderna, och hur det kommer 
att påverka branschens utveckling. För att kunna spekulera i marknadens utveckling och framtid 
är det viktigt att ställa följande fråga: 
 
Vad ger komponenttillverkare på vindkraftsmarknader inom offshore segmentet 
konkurrensfördelar idag och i framtiden och hur kan det relateras till 
preferenser i efterfrågan hos slutinvesterare idag och i framtiden? 
 
Vidare så blir det avgörande att kunna analysera komponenttillverkarrollen och 
kärnkompetenserna det involverar. Vilka är dessa kärnkompetenser och är det samma 
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kärnkompetenser som kommer ge konkurrensfördelar i framtiden? Om kompetenserna som ger 
konkurrensfördelar idag inte är de samma som de kompetenser som ger konkurrensfördelar i 
framtiden, hur kan då komponenttillverkare fylla det gap som uppstår? En viktig fråga som 
uppkommer är: 
 
Vad ger komponenttillverkare på vindkraftsmarknader inom offshore segmentet 
konkurrensfördelar idag och i framtiden och hur kan det relateras till 
kärnkompetenser inom komponentföretaget? 
 
1.3 Syfte 
Syftet med uppsatsen är att med fokus på kärnkompetens och konkurrensfördelar illustrera hur 
marknaden för vindkraftverkskomponenter på offshoremarknaden ser ut idag, och hur den kan 
tänkas se ut i framtiden. 
 
Konkurrensfördelar och kärnkompetenser är ett generellt sett väl utforskat ämne. Porter (1985) 
har tidigare gjort djupa analyser av konkurrensfördelar. Prahalad och Hamel (1990) är grundare 
av begreppet kärnkompetens. Hur kärnkompetens relaterar till vindkraftskomponenter och 
konkurrensfördelar på vindkraftsmarknaden till havs är ännu ej djupare undersökt i publika 
rapporter eller akademiska texter. Vi anser att det bör bidras med mer forskning till ämnet, vilket 
vi ämnar skapa. Forskning kring vindkraftsmarknaden till havs är väsentlig då det är en ung 
bransch på frammarsch. Marknadens karaktär är inte helt bestämd och när denna marknad med 
stor tillväxtpotential möjligen realiseras, är det fortfarande okänt hur det påverkar tillverkare och 
investerare. 
 
Slutgiltigt mål är att skapa ett ramverk, där förhållandet mellan resurser, förmågor, 
kärnkompetenser, kärnprodukter och konkurrensfördelar illustreras. Ramverket används både i 
deskriptivt och explorativt syfte under uppsatsen. 
 
1.4 Avgränsning 
Uppsatsens huvudfokus ligger på vindkraftsmarknaden. Övriga typer av förnybar energi kommer 
endast att användas som referenspunkter för vindkraftsanalyser. Således analyseras inte de övriga 
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alternativen av förnybar energi. Ytterligare fokus ligger på vindkraftsparker till havs. 
Vindkraftverk och vindkraftsparker på land analyseras ej, men kommer att användas som 
referenspunkt för analyser kring vindkraftsparker offshore. Enstaka vindkraftverk till havs, som 
ej ingår i större parker, innefattas ej av uppsatsen. 
 
Fortsättningsvis när komponenter nämns, avser det komponenter som är en del av vindturbinen 
(se figur 1 under Definitioner av begrepp). Denna avgränsning har gjorts av författarna då det ger 
en tydligare analys, samt betydligt mer enhetligt empiriskt material då dessa komponenter 
vanligtvis produceras under samma tak, av samma tillverkare, och rimligtvis innefattar snarlika 
kärnkompetenser. Torn, kablage och fundament analyseras utifrån deras påverkan på branschens 
utveckling och belysas i det empiriska materialet, för att stödja analyser av vindkraftsparker till 
havs, men inte analyseras specifikt. 
 
Geografiskt är uppsatsen avgränsad till Norra Europa. Mer specifikt kommer uppsatsen att 
inrikta sig på marknaderna i England, Tyskland och Norden. Detta motiveras av att dessa 
regioner visar stor tillväxt de kommande åren, vilket gör regionerna lämpliga att analysera ur ett 
framtidsperspektiv. Vidare är det författarnas uppfattning att dessa marknader agerar i ett 
politiskt klimat som vittnar om en trend mot klimatsmartare energiförsörjning, vilket 
energiproduktion genom vindkraft bör klassas som. 
 
1.5 Disposition 
I Kapitel 1 beskriver vi uppsatsens bakgrund, frågeställning, syfte och avgränsning. 
 
I Kapitel 2 framgår uppsatsens metod, hur intervjuerna har utformats och utförts, vilka som har 
intervjuats och vilka företag respondenterna representerat. Kapitlet belyser också uppsatsens 
reliabilitet, replikation och validitet och avslutningsvis framhäver vi metodkritik. 
 
I Kapitel 3 gör vi en litteraturöversikt, där relevanta teorier beskrivs. 
 
I kapitel 4 presenterar vi uppsatsens ramverk, som ligger till grund för empiripresentationen och 
efterföljande analys. 
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I Kapitel 5 framför vi den empiri som samlats in under fallstudien och via sekundärkällor. 
 
I Kapitel 6 analyserar vi empirin utifrån valda teorier och det teoretiska ramverket. 
 
I Kapitel 7 gör vi en slutsats av vår analys. 
 
I Kapitel 8 sammanställs samtliga källor använda genom uppsatsen. 
 
I Kapitel 9, appendix, presenterar vi en artikel med syfte att illustrera delar av vår forskning, 
samt mailkonversationer och en operationalisering av våra teorier som legat till grund för 
frågorna under intervjuerna. 
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2. Metod 
Metodens karaktär har varit kvalitativ, där insamling av empiri har skett genom en fallstudie. 
Involverade parter har bland annat varit en komponenttillverkare, flertalet slutinvesterare samt 
en turbintillverkare. Samtliga respondenter har god marknadsinsikt och stort kunnande. 
 
2.1 Utgångpunkt för metoden 
Vid utförandet av en studie finns det ett flertal metodstrategier att utgå från. Det var författarnas 
ambition att genom en kvalitativ metod skapa uppsatsens teori (Bryman & Bell, 2003). Teorier 
förekom observationer och resultat. Metodens huvudkaraktär i uppsatsen blev således kvalitativ, 
med deduktiv ansats (Bryman & Bell, 2003). En kvalitativ studie karaktäriseras av verbala 
formuleringar vilket var lämpligt för denna uppsats då det rör sig om en bransch med mycket 
varierade åsikter kring framtidsutsikter samt vilka attribut och krav som ställs från köpare. Detta 
uttrycks generellt i kvalitativa variabler. En kvantitativ studie ger uttryck i numeriska data 
(Backman, 2008), vilket inte var lämpligt för att svara på uppsatsens frågeställning som främst 
inriktades kvalitativt och därmed förkastades en kvantitativ studie i tidigt skede. En kvalitativ 
studie anses lämplig när en studie syftar till att beskriva utveckling (Bryman & Bell, 2005). Det 
var vad vi syftade att göra – beskriva en kommande utveckling av vindkraftsbranschen till havs. 
 
Grundläggande för uppsatsens metod var utförandet av en fallstudie i form av kvalitativa 
intervjuer, för insamlandet av empiri. Kvalitativa intervjuer var att föredra då intresset var riktat 
mot den intervjuades ståndpunkter. Det var önskvärt att låta dessa intervjuer röra sig till viss mån 
i olika riktningar, eftersom det gav kunskap och insikt i vad respondenten fann intressant att 
besvara utöver den direkta frågan (Bryman & Bell, 2003). 
 
Att respondenten till viss mån fick besvara intervjufrågorna i den riktning de fann relevant ur 
deras marknadsposition upplevde uppsatsen författare vara väldigt fördelaktigt för att få 
rättvisande och följsamma intervjuer. Samtliga intervjuer utgick från en mall, med förutbestämde 
frågor som var tvungna att ställas. Somliga respondenter hade inte möjlighet att svara på vissa 
frågor, då det rörde sig om intern information. Bryman och Bell (2003) definierar denna typ av 
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intervjuer som semi-strukturerade. Inriktningen på diskussionen under intervjun bestämdes 
således till stor del av respondenten, förutsatt att grundläggande frågor blev besvarade.  
 
Det fanns två dimensioner att ta i beaktan vid utförandet av uppsatsens studie (Jacobsen, 2002). 
Den första dimensionen ämnar utvärdera om studien är extensiv eller intensiv. I vardagligt språk, 
hur bred och djup studien ska vara. Hur intensiv, alltså hur djup studien är bestäms utifrån hur 
många variabler och nyanser som inkluderas i undersökningen. Hur extensiv, därmed hur bred 
undersökningen ämnar bli bestäms av antalet fallföretag, respondenter et cetera (Jacobsen, 2002). 
Den ena variabeln i dimensionen, motstrider inte den andra variabeln. Det är vår uppfattning att 
studien var både extensiv och intensiv. Antalet variabler belysta under studien var många, med 
allt från specifika branschfrågor till bredare frågor om konkurrens och vilka attribut som är 
attraktiva vid inköp av komponenter. Antalet respondenter var i sammanhanget färre än antalet 
variabler, men fortfarande så många att det räckte för att ge en rättvis fallstudie, då studiens 
respondenter tillsammans innehar en stor bredd av kunskaper de tillgodoräknat sig under många 
år inom branschen i marknadsledande företag. 
 
Den andra variabeln ser till att bestämma huruvida studien är explorativ eller deskriptiv 
(Jacobsen, 2002). Skillnaden mellan de två begreppen är att den ena ämnar utforska, där den 
andra ämnar beskriva. En explorativ dimension, således utforskande, var att föredra då det finns 
begränsat med forskning och brister i nuvarande kunskap då vindkraftsmarknaden tills havs är en 
ung och outforskad marknad, vilket påtalas av flertalet fallföretag. Det rörde sig således om en 
explorativ dimension för att undersöka framtidens marknad inom vindkraftsindustrin och 
relaterade kärnkompetenser, men också en deskriptiv dimension för att beskriva nuvarande 
marknadsläge och relaterade kärnkompetenser. Gränsdragandet mellan den explorativa och 
deskriptiva variabeln kan framstå som diffus, men syns tydligt i uppsatsens teoretiska ramverk, 
rubrik 4.1.  
 
Valet att endast intervjua en komponenttillverkare men flera slutinvesterare grundar sig i ett 
flertal anledningar. Den främsta anledningen är tidsaspekten, med en begränsad tid att hinna med 
samtliga intervjuer. Intervjuerna hos SKF har krävt mycket tid, och gjorts så noggrant att det inte 
hade varit genomförbart att göra det på ytterligare en komponenttillverkare. Vi gjorde valet att 
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göra intervjuerna så noggrant som möjligt och begränsa sig till endast ett företag på 
komponenttillverkarsidan. Gällande slutinvesterarsidan var intervjuerna mindre tidsödande och 
betydligt mindre intensiva med färre variabler och färre komplexa frågor. Detta innebar att vi 
hade lättare att effektivisera dessa intervjuer och sköta flertalet av intervjuerna via telefon och 
mail. Anledningen till att så många slutinvesterare användes var för att säkerställa korrekta svar 
och hög legitimitet, samt ta i beaktning att de olika företagen förutspår att marknaden utvecklas 
annorlunda. Viktigt att poängtera är att slutinvesterare av det slag vi intervjuat står för 75% av all 
utbyggnation av vindkraftsparker till havs (European Wind Energy Association, 2013), vilket gör 
deras prognoser mycket intressanta med hög legitimitet. 
 
Samtliga intervjuer har spelats in, där filerna finns tillgängliga den som finner dem av intresse. 
Viss kommunikation med respondenter har skett via mail, där inte möten eller telefonintervjuer 
varit möjliga. De svar som erhållits via mail och enkäter, finns bifogat i appendix. 
 
Uppsatsens empiri är, utöver fallstudien, också baserad på sekundärdata. Dessa sekundärdata, om 
såväl branschen som SKFs kärnkompetenser har hämtats från rapporter, artiklar, böcker och 
övrig litteratur. Insamlingen av sekundärdata har skett kontinuerligt. 
 
Samtliga respondenter under fallstudien har förfrågat att få se uppsatsen i dess helhet när den är 
färdig och publicerats. Uppsatsen kommer att skickas via mail till samtliga respondenter när den 
är färdig. 
 
2.2 Intervjuprocessen 
Efter så lite som två veckor efter uppsatsens uppstart hölls den första intervjun. Vi valde att 
intervju SKF tidigt av ett flertal anledningar. Den primära anledningen var att säkerställa SKFs 
samarbete under uppsatsen. Detta då vi fastslog att SKF skulle vara den enskilt viktigaste 
intressenten för att kunna möta frågeställningen i uppsatsen samt garantera intervjuer för att göra 
fallstudien av kärnkompetenser och vad författarna klassar som intern empiri komplett. En 
sekundär anledning att hålla en intervju så tidigt med SKF var för att få en bred inblick i 
marknaden i tidigt skede, och för att kunna få ta del av sekundärdata och interna rapporter. En 
fördel med att hålla en första intervju i så tidigt skede var att SKFs nätverk gjorde kommande 
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intervjuer med andra intressenter betydligt enklare, då vi fick adresser och namn på lämpliga 
respondenter inom slutinvesterarsegmentet och hos intresseorganisationer.  Efter första mötet 
med SKF har kontakten varit löpande, både via mail och telefon, där den intensivaste perioden 
var under insamlingen av empiri, då ett flertal intervjuer skedde under en och samma vecka.  
 
Omgående efter första intervjun med SKF startade processen med att kontakta ett flertal 
slutinvesterare via mail, för att komma i kontakt med rätt personer med rätt kunskaper. 
Majoriteten av all kommunikation skedde via mail. Kriterierna för val av respondenter har inte 
varit väsentlig vid initial kontakt med fallföretagen, men för att inkludera respondenters åsikter 
och svar i empirin har det krävts att respondenten har relevanta kunskaper och jobbar inom 
vindkraftsbranschen eller närliggande bransch med snarlika förutsättningar. Samtliga 
respondenter presenterade under ”2.5 Presentation av respondenter” och citerade i empirin har 
mött dessa kriterier. 
 
Uppsatsens budget har varit begränsad, vilket har försvårat resor till Danmark, Stockholm, 
Göteborg et cetera för intervjuer. Prioritet lades på att hålla de längre och något mer 
komplicerade intervjuerna med SKF på plats. Vattenfall hade möjlighet att möta oss i Lund för 
en intervju, men övriga slutinvesterare har intervjuats genom formulär via mail eller via telefon. 
Intervjuerna har tagit mellan en timme och flera timmar, beroende på antalet frågor och djupet på 
frågorna. Samtliga mailkonversationer finns redovisade i appendix. Intervjuerna finns 
tillgängliga på begäran. 
 
2.3 Intervjuernas utformning 
Intervjuerna, med syfte att insamla empiri att använda i uppsatsens teoretiska ramverk, har lagts 
på en språklig nivå närmast lik det språk och termer gemene svensk använder i vardagen. 
Författarna ser det som en operationalisering av teorier och termer, för att på bästa sätt möta 
respondenternas skiftande akademiska bakgrund och kompetens. Vad detta innebär för studien är 
rättvisare och mer lättförstådda frågor för respondenten, vilket författarna av denna uppsats anser 
leda till mer tillförlitliga och bättre svar, och därmed mer applicerbar och bättre empiri. 
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Operationalisering av vindkraftsbranschen har inte behövt göras. Både respondenterna inom SKF, 
samt respondenterna hos de olika slutinvesterarna och turbintillverkarna har god förståelse för 
branschens struktur och termer. Operationalisering av teorierna i denna uppsats har dock varit 
viktig för att intervjufrågorna bättre ska passa respondenten.  
 
Nedan finns två relativt svårbegripna och akademiska termer på engelska. Operationaliseringen 
resulterar i en eller flera frågor, på svenska, som är lämpliga att ställa under en intervjusituation. 
Resterande operationalisering finns i appendix. 
 
Inimitability 
Hur lätt är det att kopiera produkten för konkurrenter? 
Vad i tillverkningsprocessen är unikt för denna produkt, och kan göra det svårare för andra 
företag att kopiera den? 
 
Across product  
Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess till flera produkter? 
 
2.4 Presentation av fallföretag 
Ett flertal företag har kontaktats under fallstudien. Detta för att skapa bredd i svar och 
branschprognoser, samt ge ökad legitimitet i studien där åsikter kan ställas mot varandra eller där 
åsikter kan bekräftas av flertalet aktörer på marknaden. Inte alla kontaktade företag har haft tid 
att ställa upp på intervjuer och medverka i fallstudien. Där det varit svårt att få personliga 
intervjuer, och där mailkonversationer och blankettundersökningar varit den enda 
intervjumöjligheten har flertalet respondenter och fallföretag involverats. Återigen för att ge en 
så hög legitimitet som möjligt och öka kvalitén på studien.  
 
Samarbetet med SKF har varit djupgående med fem intervjuer med totalt sett tre respondenter, 
vilket involverade ständig mailkontakt och hög svarsfrekvens under fallstudiens intensivaste 
period. Det har gjort processen grundlig och därmed inneburit att inte fler respondenter av SKFs 
typ behövts för att säkerställa fler svar och ökad legitimitet. Detta har resulterat i att uttalanden 
och åsikter om företaget kunnat bekräftas på flera håll, och inte endast varit ogrundade 
uppfattningar.  
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Slutinvesterarna har varit svårare att få till att deltaga i fallstudien. Vissa intervjuer har skett, och 
de som inte har kunnat deltaga i intervjuer, har svarat på frågor via mail. Det lägre engagemanget 
från slutinvesterarna har inneburit att fler har behövt deltaga för att säkerställa svarskvalitén och 
legitimiteten i fallstudien. Antalet frågor och dess komplexitet har varit färre och lägre under 
intervjuerna med slutinvesterare, tillskillnad från intervjuerna med komponenttillverkare, vilket 
gjort intervjuerna mindre tidsödande att genomföra. Av dessa anledningar är antalet 
slutinvesterare i fallstudien fler än antalet komponenttillverkare. 
 
Nedan finns samtliga företag som deltagit i fallstudien kort presenterade. 
 
SKF: Tillverkare av komponenter 
SKF är en av världens ledande tillverkare av lager och har varit verksamma inom branschen 
sedan 1907. SKF är verksamma inom 40 olika områden och bygger sin kunskap på erfarenhet 
inom, lager, lagerenheter, tätningar, mekatronik, service och smörjsystem (SKF, u.å.). 
Författarna har valt att intervjua SKF för att ta reda på hur de prognostiserar att marknaden 
kommer att utvecklas, vilka resurser och förmågor företaget anser sig besitta samt frågor 
angående deras produktsortiment. 
 
Vestas: Tillverkare av färdig turbin  
Vestas startades 1898 i Danmark och tillverkade inledningsvis stålfönster för industriella 
byggnader. Allt eftersom har Vestas utvecklats och ändrat sin affärsinriktning. Under 70-talets 
oljekris började de undersöka möjligheter kring utveckling och tillverkning av vindkraft och 
1979 levererade de sina första vindturbiner. Utvecklingen har fortsatt och idag är Vestas 
marknadsledande inom vindturbinstillverkning (Vestas, u.å.). Författarna har valt att intervjua 
Vestas för att ta reda hur de prognostiserar marknadens utveckling samt vilka karaktäristika på 
komponenter som efterfrågas. Detta är intressant därför att det ger författarna en bild av hur 
marknaden utvecklas och vilka komponenter som kommer efterfrågas i framtiden, sett från ett 
branschledande företag med möjlighet att påverka marknaden. 
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DONG Energy: Slutinvesterare 
DONG är en av norra Europas ledande energikoncerner och etablerades 2006 efter en 
sammanslagning av ett flertal olika energibolag (DONG Energy, u.å.). Författarna har valt att 
intervjua DONG för att ta reda på deras prognostisering av marknadens utveckling. Vidare är det 
intressant att veta DONGs syn på vilka karaktäristika på komponenter som efterfrågas nu och i 
framtiden och på så sätt härleda det till vilka konkurrensfördelar som krävs av 
komponenttillverkare för att hantera kraven från framtidens slutinvesterare på offshoremarknader. 
Detta är intressant därför att det ger en analys från en annan synvinkel än den SKF kan erbjuda, 
då de agerar på två helt olika sidor av branschen. 
 
Vattenfall: Slutinvesterare 
Vattenfall är en av Europas Ledande energiproducenter samt den enskilt största 
värmeproducenten (Vattenfall, 2013). Nämnvärt är att Vattenfall är ett publikt aktiebolag som är 
helägt av Svenska Staten (Vattenfall, 2012). Vi har valt att intervjua Vattenfall med samma 
motivering som för DONG. 
 
E.ON: Slutinvesterare 
E.ON är en av världens största investeringsägda el- och gas organisationer, med anläggningar i 
Europa, Nordamerika och Ryssland (E.ON., u.å.). Vi har valt att intervjua E.ON med samma 
motivering som för DONG. 
 
wpd Offshore Stockholm AB: Projektör 
wpd Offshore Stockholm AB ingår i den Tyska koncernen wpd som är Europas ledande 
projektör inom förnyelsebar energi. wpd har lång erfarenhet inom projektering, finansiering, 
realisering och drift av projekt inom vindkraft och arbetar med ett flertal projekt, både havs och 
land baserade i Skandinavien (Wpd Offshore Stockholm AB, u.å.). Författarna har valt att 
intervjua wpd Offshore för att ta reda på deras prognostisering av marknadens utveckling. Vidare 
är det intressant att veta wpds syn på vilka karaktäristika på komponenter som efterfrågas nu och 
i framtiden. Ett flertal frågor till wpd berörde också branschens infrastruktur och konsekvenserna 
av dessa. Wpds åsikter är intressanta då det är ett företag med oerhört god insikt och ett annat 
perspektiv på marknaden än övriga företag i fallstudien.  
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2.5 Presentation av respondenter 
Samtliga respondenter under fallstudien presenteras nedan. Valet av respondenter baseras på 
tillförlitlighet, branschkunskap såväl som komponentkunskap.  
 
Stefan Karlsson 
SKF 
Head of Marketing & Strategic Development inom Renewable Energy Business Unit 
Chairman of the Board at the Swedish Wind Energy Association  
Arbetat inom SKF i 25 år och har en gedigen erfarenhet inom Vindkraft.  
 
Måns Isacsson 
SKF 
Manager Relability Systems Development 
Civilingenjör 
Jobbat 10 år inom SKF efter att tidigare ha jobbat på Ericsson 
 
Tobias Finndin 
SKF 
Energy Segment Business Manager 
Cirka 6-7 år erfarenhet inom vindkraft, och numera med bredare fokus på vattenkraft, kärnkraft, 
värmekraft och vindkraft. Tjänsten inom SKF involverar mycket sälj och en segmentbyggande 
funktion för SKF i Sverige. 
 
Mats Egard 
E.ON.  
Manager för Onshore Nordic Construction, tidigare WTG Package Manager för en Offshore park. 
Har lång erfarenhet inom byggnation av vindkraft. 
 
Andreas Hammar 
E.ON. 
Vindkraftsbranschen	  till	  havs:	  En	  ung	  marknad	  med	  stor	  potential	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Glaerum	  &	  Danielsson	  
 25 	  
Development Manager Denmark - E.ON Climate & Renewables 
Civilingenjör Energisystem 
6 års Development erfarenhet inom Vindkraft. 
 
Anna Lundsgård 
E.ON. 
Package Manager Wind Turbines på Kårehamnsprojeketet – E.ON Climate & Renewables 
Civilingenjör 
5 år inom E.ON varav 3-4 år inom byggnation. 
 
Lars Møller Nielsen 
Vestas 
Offshore Senior Specialist, Technical Project Management at Vestas Offshore A/S 
Lång erfarenhet inom byggnation av vindparker offshore, samt inköp inom Vestas. 
 
Göran Loman 
Vattenfall 
Project Manager 
Utbildad naturgeograf med lång erfarenhet inom havsbaserad vindkraft. Arbetar för tillfället i 
England med utbyggnad av vindkraftsparker. 
 
Nicolaj Mensberg 
DONG Energy 
Senior Manager, Head of Technical Asset Management 
Över 10 års erfarenhet inom energisektorn och mer specifikt inom vindturbinsproduktion och 
övervakningssystem. 
 
Göran Dalén 
wpd Offshore Stockholm 
VD 
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Tidigare under 6 års tid Project manager inom offshore för wpd. Har varit VD för wpd offshore i 
snart tre år. Innehar en examen från Chalmers inom “Naval Architect and Marine Engineer”. 
 
2.6 Reliabilitet, Replikation och Validitet  
Det är viktigt att ställa olika typer av krav på forskningen (Bryman & Bell, 2005). Vikt läggs vid 
att studien går att göra om, att studien är tillförlitlig och att det finns samband mellan 
undersökningen och slutsatserna därav. 
 
Självklart är ingen intervjusituation av det kvalitativa slaget helt ofärgad av intervjuarens åsikter. 
Författarna av denna uppsats anser dock att frågorna varit mycket öppna, intervjuerna såpass 
ostrukturerade att respondenten kunnat leda den till viss mån i önskad riktning. Den 
semistrukturerade intervjumetodiken har medfört att tydliga teman varit uppsatta och att viss 
obligatorisk frågeställning skett under samtliga intervjutillfällen.  Samtliga respondenter har varit 
insatta i ämnet, fått god tid att förbereda sig för frågor och varit fria att svara som de behagar. 
Där det har varit möjligt har studiens resultat matchats mot sekundärdata som bekräftar att 
studiens resultat är sant eller rimligt. Sammantaget anser författarna av denna uppsats att 
tillförlitligheten i studien är hög. Detta till följd av en stor bredd av respondenter, öppna 
intervjuer med snarlika frågeställningar under samtliga intervjuer och respondenter med bred 
kompetens och lång branscherfarenhet.  
 
Att genomföra en identisk studie likt den i denna uppsats är möjligt. Formulären använda vid 
varje intervjutillfälle finns noggrant redovisade och respondenternas befattning och arbetsgivare 
finns tydligt redovisad. Om än inte exakt samma respondenter har möjlighet att ställa upp, är det 
rimligt att anta att åsikterna de haft varit övergripande för företaget och befattningen de 
representerat. Nivån av replikerbarhet av fallstudien bör ses som hög förutsatt att snarlika 
respondenter är villiga att ställa upp. Slutinvesterare och turbintillverkare under fallstudien har 
alla ställt upp utan större incitament. Därmed är det rimligt att de väljer att ställa upp vid 
förfrågan under liknande förhållanden. SKF ställde upp under incitamentet att de ville erhålla en 
mindre rapport, med de empiriska data och analyser vi producerat. Därmed, bör chansen att SKF 
ställer upp återigen på en snarlik studie under samma förhållanden vara något mindre, såvida de 
inte eftersöker ny data.  
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Viktigast för författarna av denna uppsats utifrån de tre nämnda faktorerna är det att studien är 
valid. Utan det faller mycket av den analys och det slutsatser som presenteras senare i uppsatsen. 
Bryman & Bell (2005) diskuterar målet att uppnå en “teoretisk generaliserbarhet”. Jacobsen 
(2002) beskriver kategoriserandet av materialet som en viktig del i att säkra validiteten. 
Författarna av denna uppsats anser att det finns ett tydligt samband mellan studien och de 
slutsatserna författarna gjort, då bredden på intervjufrågorna varit hög och svaren varit 
kvalitativa. Sammantaget anser vi att validiteten är hög.  
 
2.7 Analysmetod 
Det finns inga entydiga regler för hur en kvalitativ analys ska genomföras (Bryman & Bell, 
2003). Analysen av empirin utgår från författarnas ramverk. Systematiskt analyseras de olika 
elementen i ramverket, där empirin underkastas utvalda teorier. Vår analysmetod kan närmast 
liknas vid vad Bryman och Bell (2003) definierar som en grundad teori. Detta innebär att data 
som samlats in har analyserats systematiskt under forskningsprocessens gång.  
 
2.8 Metodkritik 
Det finns viss kritik att rikta mot metoden och dess fallstudie. Gällande metoden, har vi redan i 
tidigt skede, innan de första orden hamnade på papper, varit starkt beslutade om vilken del av 
vindkraftsindustrin de velat analysera. Självklart kan detta ha medfört en visst vinklad syn på 
industrin och marknaden. Synen på SKF var redan i tidigt skede väldigt positiv, då företaget 
skulle agera huvudpunkt i fallstudien och därmed analysen, vilket troligen också medfört en viss 
svårighet att vara löpande kritiska mot de processer och åsikter företaget beskrivit. 
 
Angående fallstudien, vill författarna först och främst uppmärksamma risken med att 
branschutsikter inom en ung marknad kan vara baserade på mycket önsketänkande. Även om 
fallstudien involverat flertalet olika aktörer på marknaden, bekräftats via publika rapporter av 
oberoende institut, finns det en risk att marknadsanalyser och framtidsutsikter i uppsatsen inte är 
fullt neutrala, då de kan bygga på icke neutrala åsikter. Viktigt att poängtera är att den 
explorativa delen av analysen till stor del bygger på den deskriptiva analysen. Risken med detta 
är att om den deskriptiva analysen skulle vara felaktig, riskerar den explorativa analysen att 
undermineras. 
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Därtill, har fallstudien inom SKF varit helt och hållet intern, och svår att ställa mot sekundärdata 
och motstridande åsikter. Författarna vill inte på något sätt insinuera att SKFs åsikter och svar 
inte skulle vara sanna, men det är ofrånkomligt att inte påpeka att självbilder kan vara något 
felaktiga mot den verkliga bilden. Sammantaget bör det sägas att SKF visat stor analytisk 
förmåga av deras interna förmågor, och varit ytterst självkritiska när det varit befogat. 
 
Då vissa delar av fallstudien inte kunnat skötas vid muntliga intervjuer, utan via 
mailkonversationer, har det resulterat i ökade svårigheter att ställa direkta följdfrågor på givna 
svar. Detta kan i viss mån påverka resultatet av empiriinsamlingen.  
 
2.9 Summering av uppsatsens förlopp 
Uppsatsens totala förlopp summeras grovt i figuren nedan, där kontroll av empirin gjordes 
kontinuerligt under analysfasen, och tillägg i empirin skedde när det var nödvändigt för att 
understödja vår analys. 
 
Figur 3. Grafisk summering av uppsatsens förlopp. 
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3. Litteraturöversikt 
Ett flertal intressanta teorier har identifierats för att appliceras under analysen.  Med fokus på 
konkurrensfördelar och kärnkompetens har flertalet teorier sammanställts för att användas 
genom resterande del av uppsatsen, både gällande skapande av teoretiskt ramverk, presentation 
av empiri och slutgiltig analys. 
 
3.1 Kategorisering av teorier  
Teorierna kan delas in i tre kategorier, efter ordningen de sammanställs i ramverket under den 
explorativa fasen: 
 
a) Externt fokuserande teorierna rörande konkurrensfördelar på en marknad (del 3.1) 
b)  Teorier överlappande interna och externa faktorer vilka ser till beskriva mötet 
mellan komponenttillverkare och marknad (del 3.2) 
c)  Internt fokuserande teorierna rörande resurser, förmågor och kärnkompetens inom 
komponenttillverkaren (del 3.3) 
 
Litteratur i kategori a) ser till att beskriva konkurrensfördelar och hur dessa skapas. Litteratur i 
kategori b) är inriktad på att förklara och illustrera den zon där externa och interna förhållanden 
möts. Teorier i kategori c) ämnar förklara vad som är en kärnkompetens, samt vilka resurser och 
förmågor som genererar kärnkompetenserna.  
 
All litteratur har blivit noga utvald efter att ett stort antal teorier, avhandlingar, artiklar och 
böcker granskats. Vi anser att de teorier som blivit utvalda, är de teorier som är mest relevanta 
och passar bäst in på den frågeställning som ska besvaras, då de behandlar resurser, förmågor, 
kärnkompetens, kärnprodukter och konkurrensfördelar. Samtliga teorier är beskrivna med en 
tillhörande kort motivation för deras relevans till ämnet. 
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3.2. Marknadsperspektiv - konkurrensfördelar 
3.2.1. Konkurrensfördelar 
Konkurrensfördelar bygger på attribut en organisation införskaffar alternativt utvecklar för att 
skapa en fördel gentemot sina konkurrenter. Detta sker genom att organisationen antingen väljer 
att inrikta sin verksamhet mot att tillhandahålla en produkt som är billigare än deras konkurrenter 
eller att de differentierar sig. Utöver detta så måste organisationen välja om deras 
tillvägagångssätt och inriktning skall vara bred eller smal. Väljer de ett smalt tillvägagångssätt så 
kommer en tredje strategi att framträda, Fokus, där det finns två inriktningar där den ena 
fokuserar på kostnader eller differentiering (Porter 1985).   
 
Figur 4: Matris över konkurrensfördelar (Porter, 1985) 
 
Matrisen ovan visar hur en organisation kan välja att antigen inrikta sig mot låga kostnader eller 
differentiera sig. Är inte valet mellan bred eller smal inriktning tydligt så kommer organisationen 
sakna fokus och en situation kallad “stuck in the middle” uppstår, där ingen tydlig strategi finns. 
Sker detta så är möjligheten för organisationen att skapa konkurrensfördelar begränsad (Porter, 
1985). 
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Vi anser att denna teori är relevant för analysen då den ger en strukturerad och enkel bild över 
vilken form av strategi en organisation väljer att utför. Teorin kommer främst att appliceras på 
marknaden och dess produkter och tjänster, och därmed inte lägga fokus på en företagsanalys. 
 
3.2.2 Identifiering av en konkurrensfördel 
Identifiering av konkurrensfördelar är en viktig aspekt för att en organisation skall kunna uppnå 
rätt konkurrensfördelar som bidrar till organisationens framgång (Day & Wensley, 1988). Day 
och Wensley (1988) beskriver hur en organisation för att förstå en specifik konkurrensfördel 
måste definiera tre funktioner av konkurrensfördelar. Den första beskriver hur 
konkurrensfördelar är ytterst tvetydiga tills de separeras in i tre beståndsdelar: Sources of 
advantage (källor till fördelar), Positional Advantages (positionella fördelar), Performance 
Outcomes (resultat av utförande).  
 
Figur 5: Element vilka bygger konkurrensfördelar (Day & Wensley, 1988) 
 
“Källor till fördelar” beskriver hur en konkurrensfördels överlägsenhet bygger på kompetens och 
resurser som är överlägsna ens konkurrenter. “Positionella fördelar” beskrivs utifrån om 
organisationen besitter resurser som genererar ett överlägset värde för dess konsumenter samt 
lägre relativa kostnader. “Resultat från utförande” beskriver konsumenternas tillfredsställelse och 
lojalitet samt hur stor andel av marknaden och dess lönsamhet organisationer besitter.  
 
Vidare så beskriver Day och Wensley (1988) hur en organisation kan välja att antigen utgå från 
sin bedömning kring konkurrensfördelar utifrån ett konsumentinriktat perspektiv eller ett 
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konkurrensinriktat perspektiv. Dessa analyseras på olika sätt. Konkurrentsynsättet analyseras 
utifrån organisationens styrkor och svagheter, storleken på dess resurser samt dess värdekedja. 
Konsumentssynsättet analyseras utifrån de kriterier kunderna besitter samt skillnader i segmentet 
gentemot organisationens konkurrenter. Dessa analyserande synsätt leder till punkter av 
överlägsenhet som omvandlas till lönsamhet för organisationen.  Day och Wensley (1988) 
beskriver även hur ett företags lönsamhet sällan bygger på dagens konkurrensfördelar utan 
istället bygger på samlad kunskap och beslut tagna under tidigare perioder.  
 
Figur 6: Kund eller konkurrentfokus (Day & Wensley, 1988) 
 
Författarna av denna uppsats har valt att fokusera på det kundorienterade perspektivet, som 
resultat av att vi väljer att undersöka huruvida konkurrensfördelar en organisation besitter 
eftertraktas av slutinvesterare.  Vidare så ämnar författarna att använda sig utav de tre tidigare 
beskrivna beståndsdelarna i Figur 5 för att förklara vilka resurser som uttrycker sig starkast och 
genom detta skapar konkurrensfördelar gentemot konkurrenter i samma industri.  
 
3.2.3 Skapande av konkurrensfördelar som en produkt av samarbeten 
Konkurrensfördelar behöver inte enbart uppkomma genom omfördelande av resurser inom 
företaget likt Ghemawat och Rivking (1998) förespråkar, utan konkurrensfördelar kan även 
uppnås i samarbete mellan olika organisationer i ett nätverk. Dyer och Singh (1998) beskriver 
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hur företag som ingår i nätverk där meningsfullt utbyte sker mellan organisationerna har större 
möjlighet att uppnå konkurrensfördelar. Teorin tar grund i fyra potentiella källor av 
interorganisatoriska konkurrensfördelar (Dyer & Singh, 1998): 
 
1. Relation-specific assets (relationsspecifik tillgång): En organisation kan välja att skapa en 
specifik tillgång/resurs enbart för att främja en relation med en annan organisation.  
2. Knowledge- sharing routines (rutiner gällande kunskapsdelning): Delande av information 
mellan olika partnerföretag i allianser är ytterst viktigt för skapande av konkurrensfördelar. 
3. Complementary resources/capabilities (kompletterande resurser/förmågor): Utnyttjande av 
kompletterande resurser från andra organisationer i nätverket för att främja ens egna resurser är 
betydelsefullt för att skapa konkurrensfördelar.   
4. Effective governance (effektiv styrning): Effektiv styrning är essentiell för att skapa 
konkurrensfördelar i nätverket då det drar ner på “transaction costs”, det vill säga kostnader som 
uppstår när övervakande av olika avtal och transaktioner sker.  
 
Dyer & Singh (1998) hävdar att genom att ingå i ett nätverk där interorganisatoriska 
konkurrensfördelar existerar skapar inte enbart en högre effektivitet för den enskilda 
organisationen utan även för nätverket i helhet. Dyer & Singh (1998) hävdar att det finns 
ytterligare parametrar i det relationella perspektivet som behåller skapade konkurrensfördelar: 
 
1. Interorganizational asset interconnectedness (interorganisatoriska tillgångars 
kopplingsmöjligheter): Investeringar hos båda företagen i ett projekt skapar incitament att 
genomföra gemensamma investeringar för att kunna genomföra samma projekt. 
2. Partner scarcity (partnerbrist): Partnerorganisationer med rätt resurser kan vara svåra att finna 
vilket innebär att det är viktigt att vara tidigt ute på marknaden, samt kunna identifiera rätt 
partner och utnyttja det så kallade “first-mover advantage”. 
3. Resource Indivisibility (odelbar resurs): Resurser som skapas och utarbetas i ett samarbete 
mellan organisationer i nätverket blir efter ett tag odelbara och kan genom detta vara svåra att 
imitera för konkurrerande nätverk. 
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4. Institutional environment (institutionell miljö): De sociala regler och miljön som finns i en 
organisation, och hur de kan relateras till andra organisationer i nätverket och genom detta skapa 
en positiv institutionell miljö. 
 
Författarnas motivation för att använda Dyer och Singhs artikel grundar sig i att utvecklandet och 
genomförandet av ett projekt på offshore-marknaden bygger på ett samarbete mellan ett flertal 
olika intressenter. Samarbetet mellan dessa intressenter är enligt författarna av värde att 
analysera då de skapar ytterligare förmågor vilket i sin tur leder till konkurrensfördelar gentemot 
konkurrerande nätverk av samarbetade organisationer.   
 
3.3 Marknad möter företag – konkurrensfördelar i relation till kärnprodukter 
3.3.1. Kärnkompetens och konkurrensfördelar 
Prahalad och Hamel (1990) illustrerar hur en konkurrensfördelsanalys ur ett 
produktportföljsperspektiv kan ge ödesdigra konsekvenser ur ett långsiktigt perspektiv. På kort 
sikt, härstammar mycket av ett företags konkurrensfördelar ur nuvarande produktportfölj, vilket 
kan relateras till den prestanda produkter erbjuder i förhållande till dess pris (Prahalad & Hamel, 
1990). På lång sikt, anser Prahalad och Hamel (1990) att en sådan analys ger felaktiga slutsatser. 
Långsiktigt sett är det inte produktportföljen i sig som skapar ett företags konkurrenskraft, utan 
kärnkompetensportföljen som möjliggör utvecklandet av kommande produkter (Prahalad & 
Hamel, 1990). Företag som endast fokuserar på deras egen och andra företags kortsiktiga 
konkurrenskraft, riskerar till följd av det att urholka sina egna kärnkompetenser (Prahalad & 
Hamel, 1990), vilket indirekt enligt teorin skulle leda till minskad konkurrenskraft ur ett 
långsiktigt perspektiv. 
 
Prahalad och Hamels (1990) syn på konkurrensfördelar är ytterst relevant, då den står i nära 
anslutning till deras teori om kärnkompetenser. Få granskade böcker, artiklar och teorier 
analyserar kärnkompetenser i relation till konkurrensfördelar. Det gör inte heller Prahalad och 
Hamels teori (1990) huvudsakligen, även om teorin kort härleder vissa samband, vilket gör den 
relevant för analysen i denna uppsats.  
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3.3.2. Skapande av konkurrensfördelar inom företaget som yttrar sig på marknaden 
Skapande av konkurrensfördelar i en organisation kan ske på ett flertal olika sätt. Ghemawat och 
Rivking (1998) förklarar att en organisation skapar ett konkurrensmässigt övertag genom att 
skapa ett större värde än liknande organisationer inom samma industri. Det baseras på hur en 
organisation maximerar det värde på den produkt, tjänst et cetera som de säljer för att kunna 
motivera ett så högt pris som möjligt riktat mot köparen. Dessutom krävs det för att kunna skapa 
konkurrensfördelar gentemot sina konkurrenter att organisationen separerar sina vardagliga 
aktiviteter från sina konkurrenters. Detta bör analyseras för att se vilka skilda aktiviteter som 
skapar större värde för organisationen jämfört med dess konkurrenter. Analysen av dessa 
aktiviteter bör inte ske enbart på individuell nivå men även inom hela kedjan av aktiviteter i 
företaget (Rivkin & Ghemawat, 1998). 
 
Denna teori skapar relevans för uppsatsen genom att förklara hur värdeökning på en produkt eller 
tjänst skapar värde både för kunden och producenten. Detta kommer kunna appliceras på 
marknadsanalysen och illustrera hur de konkurrensfördelar som skapas efterfrågas av 
slutinvesterare. 
 
3.3.3. Kärnprodukter och slutprodukter skapade ur kärnkompetens 
Prahalad och Hamels (1990) teori grundar sig på kärnkompetensnivå, och sträcker sig vidare till 
kärnprodukter, affärsenheter och slutprodukter. Kärnkompetenser ses således som rötterna i 
företaget, och kärnkompetenserna är de grova förgreningarna som leder vidare till de slutgiltiga 
produkterna. Figur 7 illustrerar hur kärnkompetenser föder kärnprodukter som i sin tur föder 
affärsenheter, vilka producerar slutprodukter. Flertalet kärnkompetenser bildar således 
kärnprodukter, och en kärnkompetens kan medverka i flera kärnprodukter (Prahalad & Hamel, 
1990). Teorin ser således inte bara till att illustrera kombinationen av kompetenser i 
kärnkompetenser, men likväl grundläggande kärnprodukter vilka återfinns i många slutgiltiga 
produkter.  
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Figur 7: Träd illustrerande kompetenser och kärnprodukter (Prahalad & Hamel, 1990) 
 
Kärnprodukter är viktiga att analysera för att kunna analysera främst långsiktiga 
konkurrensfördelar. Därmed blir Prahalad och Hamels (1990) teori lämplig för att kunna besvara 
uppsatsens frågeställning, och härleda konkurrensfördelarna på marknaden till kärnprodukter hos 
komponenttillverkaren. 
 
 
3.4. Företaget – resurser, förmågor och kärnkompetenser 
3.4.1. Kärnkompetens  
Kärnkompetenser beskrivs av Hafeez, Zhang och Malak (2002) som företagets kronjuveler och 
av Prahalad och Hamel (1990) som rötterna till ett företags produkter och därmed företagets 
konkurrensfördelar. Oavsett exakt definition är det tydligt att de båda teorierna lägger stor vikt 
vid kärnkompetenser vid analyserandet av ett företags överlevnadskraft, konkurrensförmåga och 
potential att generera vinster. Författarna av denna uppsats hävdar att den största skillnaden 
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mellan Prahalad och Hamels (1990) och Hafeez et als (2002) teori är att även om de tar grund i 
samma begrepp mynnar Prahalad och Hamels teori ut i en mer produktorienterad syn, där man 
ser till produkten av en eller flera kärnkompetenser. Hafeez et als (2002) teori tar, till skillnad 
från Prahalad och Hamel (1990), även i beaktning underliggande faktorer till en kärnkompetens.  
  
Prahalad och Hamels (1990) teori om kärnkompetenser inom företag hävdar att en 
kärnkompetens, tillskillnad från en generell kompetens, måste uppfylla tre grundförutsättningar. 
För det första ska kärnkompetensen kunna användas på ett flertal produktmarknader. Den andra 
förutsättningen är ett en kärnkompetens ska ge mervärde för kunden. Sista förutsättningen är att 
en kärnkompetens ska vara svår för konkurrenter att kopiera. Teorin hävdar att en 
kärnkompetens kommer vara svår att kopiera för konkurrenter då den är komplex kombination 
av individuella tekniker och produktionsskicklighet (Prahalad & Hamel, 1990). Prahalad och 
Hamel (1990) anger således förutsättningarna för att en kompetens ska räknas som en 
kärnkompetens, men deras teori anger inte direkt hur man identifierar en kärnkompetens. Detta 
kan vid första anblick uppfattas som motsägelsefullt. Det bör dock förtydligas att fastställandet 
av vad en kärnkompetens måste uppfylla för förutsättningar är inte detsamma som ett ramverk 
för identifikation, även om förutsättningarna kan användas i det syftet när kompetenser har 
identifierats. 
 
Kärnkompetens är grunden i en av de större frågor som ska besvaras i denna uppsats, nämligen 
hur kärnkompetens relaterar till konkurrensfördelar. Kärnkompetenser ligger också delvis till 
grund för en av uppsatsens frågeställningar, vilken är skapandet av konkurrensfördelar. Prahalad 
och Hamels (1990) teori, samt teorin skapad av Hafeez et al. (2002) ligger till ytterst grund för 
besvarandet av uppsatsens frågeställning, vilket motiverar valet av teorier.  
 
3.4.2. Identifiering av kärnkompetenser 
Hafeez et al. (2002) etablerar ett ramverk för att särskilja vanliga kompetenser från 
kärnkompetenser. Ramverket grundar sig i att vissa förutsättningar måste uppfyllas mellan de 
olika nivåerna av förmågor, kompetenser och kärnkompetenser (Hafeez et al., 2002). 
Klassificerandet är en process som bygger på tre steg, där förmågan analyseras, för att säkerställa 
att den kan klassificeras som en kompetens, och i nästa steg som en kärnkompetens. 
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Figur 8: Ramverk för klassificering av förmågor, kompetenser och kärnkompetenser (Hafeez et 
al., 2002) 
 
Steg 1 ser till att identifiera ett företags förmågor. Viktigast är det att identifiera de förmågor som 
är av vikt för företagets framgång (Hafeez et al., 2002). Hafeez et al. (2002) förespråkar att 
denna identifiering kan göras tillsammans med företaget, genom benchmarking, intervjuer samt 
ekonomiska analyser. Det är viktigt att se till både finansiellt och icke finansiellt mätbara resultat. 
Författarna delar upp förmågorna i fem funktionella områden, vilka är; inköp, tillverkning, 
försäljning och marknadsföring, forskning och utveckling samt verksamhetsstyrning. När Hafeez 
et al. (2002) implementerar sin teori, låter de fallföretaget själv nämna alla tänkbara förmågor de 
kan komma på inom de olika kategorierna, för att således ha identifierat samtliga tänkbara 
förmågor innan steg 2 inleds. 
 
Steg 2 är det steg där analysen ser till att särskilja förmågor från kompetenser. För att klassificera 
en förmåga som en kompetens måste förmågan utvärderas utifrån dess uniqueness determination 
(unika karaktäristika) samt dess cellectiveness determination (samhörighet).  
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För att bedöma förmågans samhörighet bedömer man den utifrån tre underkategorier. Dessa är 
Across-product (produkt-överlappande), Across-function (funktions-överlappande) och Across-
business (verksamhets-överlappande). Varje underkategori tillskrivs ett värde från 1-4, där 1 
betyder “ingen integration” och en 4:a innebär “hög integration”. Får huvudkategorin, 
samhörighet, ett värde mellan 7-12 är det möjligt att det rör sig om en kompetens.  
 
Samma analys görs gällande förmågans unika karaktäristiska De tre underkategorierna är 
Rareness (sällsynthet), Inimitability (svårighetsgrad att kopiera) samt Non-Substitutability 
(svårighetsgrad att substituera). Kategorierna tillskrivs ett värde mellan 1-4, där 1 innebär “låg” 
och 4:a innebär “hög”. Får huvudkategorin ett värde mellan 7-12 innebär det att det kan röra sig 
om en kompetens, förutsatt att huvudkategorin samhörighet också tillskrevs ett värde mellan 7-
12. 
 
Har en förmåga under steg 1 tillskrivits mellan 7-12 poäng i båda huvudkategorierna är det 
bekräftat att det är en kompetens.  
 
Steg 3 ser till att skilja kompetenser från kärnkompetenser. Detta gör man genom att utvärdera 
kompetenser utifrån dess Strategic flexibility (strategiska flexibilitet), vilket görs i två 
underkategorier. Dessa kategorier är Resource re-deployment (resursomplacering) och Routine 
re-organisation (rutinmässig omorganisation). De två underkategorierna tillskrivs även här ett 
värde mellan 1-4, där 1 betyder “icke flexibel” och 4:a betyder “mycket flexibel”. Adderar de två 
underkategorierna upp till mellan 6-8 poäng är det bekräftat att kompetensen är en 
kärnkompetens. Poängskalan indikerar således, att en kompetens kan endast vara en 
kärnkompetens om den i hög grad är flexibel. 
 
Vi hävdar att teorin och ramverket för identifikation av kärnkompetenser skapad av Hafeez et al. 
(2002) är ytterst relevant för uppsatsens syfte. Ramverket kommer ej att användas kvantitativt 
under analysen, utan istället ur en kvalitativ synvinkel med hjälp av vår operationalisering. 
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3.4.3.  Identifiering av underliggande faktorer till en kärnkompetens 
Den minsta beståndsdelen i Hafeezs et als (2002) teori är inte kärnkompetenser i sig, utan 
resurserna som möjliggör kärnkompetenser (Hafeez et al., 2002). Teorin börjar således sin analys 
en nivå tidigare än Prahalad och Hamel, men slutar analysen en nivå tidigare då den inte 
analyserar produkterna av de olika kärnkompetenserna (Hafeez et al., 2002; Prahalad & Hamel, 
1990). 
 
Figur 9: Kedja från resurser till konkurrensfördelar (Hafeez et al., 2002) 
 
Teorin av Hafeez et al. ligger således till grund för att analysera underliggande resurser. 
Analysen av underliggande resurser är ytterst väsentlig, för att kunna analysera framtida 
konkurrenskraft och hur denna kan skapas, samt hur dagens kärnkompetenser möjliggörs. 
 
3.4.4 Skapande av kärnkompetens 
Skapande av kärnkompetenser är svagt belyst i det teoretiska fältet. Samtliga artiklar valda i vår 
uppsats, och samtliga artiklar lästa och utvärderade vid skapandet av denna uppsats belyser 
kärnkompetens i något avseende, men inte ur ett skapandeperspektiv. Majoriteten av teorierna 
som belyser skapande, fokuserar snarare på skapande av en strategisk arkitektur utifrån 
kärnkompetenser, men inte skapandet av kärnkompetenser i sig (Prahalad & Hamel, 1990). 
Vindkraftsbranschen	  till	  havs:	  En	  ung	  marknad	  med	  stor	  potential	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Glaerum	  &	  Danielsson	  
 41 	  
Prahalad och Hamel (1990), författarna av en av de första teorierna kring kärnkompetens, 
nämner dock några observationer de gjort som ligger till grund för förståelsen av skapandet av 
kärnkompetenser. 
  
Prahalad och Hamel (1990) är mycket tydliga med att skapandet av kärnkompetenser inte bygger 
på att spendera mer pengar än sina rivaler på forskning och utveckling. Deras undersökningar 
visar också att kärnkompetens inte är en produkt av delandet av kostnader mellan företagsdelar, 
utan tvärtom, att delandet av kostnader mellan företagsdelar är en följd av kärnkompetenser. 
Vidare, är Prahalad och Hamel (1990) tydliga med att påpeka att kärnkompetenser inte minskar 
vid användande, likt fysiska resurser. Tvärtom, förstärks kärnkompetenser i ett företag efterhand 
som de brukas och delas internt. Kärnkompetenser, likt all kunskap, avtar när den inte används 
(Prahalad & Hamel, 1990). 
  
Prahalad och Hamel (1990) nämner två relevanta observationer i sin teori gällande förvaltande 
av kärnkompetens, varav den första är att det är omöjligt att på förhand veta hur kostsamt det är 
att förlora en kärnkompetens. Den andra observationen är att kärnkompetenser ofta är en produkt 
av kumulativt lärande. Därmed är det en stor risk att man förlorar sin kärnkompetens om man 
inte ständigt föder den och kontinuerligt brukar den i sitt företag (Prahalad & Hamel, 1990). 
Metaforen som målas upp av författarna lyder; att det är omöjligt att gå av ett tåg, för att gå till 
nästa station och gå på exakt samma tåg. Vid den tidpunkten kommer resenären redan att vara 
bakom tåget, vilket i metaforen representerar marknaden (Prahalad & Hamel, 1990). 
 
Utifrån frågeställningen i uppsatsen, med ett element av framtidsutsikter för marknaden och dess 
aktörer, är det relevant att se till framtida kärnkompetenser. Därmed hur dessa kärnkompetenser 
förvaltas och hur nya skulle kunna skapas vid behov.  
 
3.4.5. Branschutvecklingens påverkan på kärnkompetens 
Det är tydligt etablerat att kärnkompetenser inte behöver vara bestående (Prahalad & Hamel, 
1990), och kan således ebba ut av tiden och under en branschs utveckling (Javidan 1998). 
Javidan (1998) bygger vidare på Prahalad och Hamels (1990) forskning. Där nämns fyra 
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huvudfrågeställningar för att analysera kärnkompetenser utifrån en branschs utveckling. 
Frågeställningarna lyder (Javidan, 1998): 
1. Vilka kompetenser och förmågor kommer att vara föråldrade och irrelevanta? 
2. Vilka kompetenser eller förmågor borde upprätthållas och förbättras? 
3. Hur kan vi bättre utnyttja våra nuvarande resurser, förmågor och kompetenser? 
4. Vilka nya kompetenser eller förmågor borde utvecklas? 
  
Enligt Javidan (1998) är dessa fyra frågeställningarna designade för att uppmuntra en strategisk 
och dynamisk diskussion kring kärnkompetenser. Diskussionen ska bland annat se vilka 
kärnkompetenser som kommer att förlora sitt inflytande i nuvarande kärnprodukter. Dessa 
kärnkompetenser ska i sådana fall flyttas till andra värdeskapande möjligheter, eller avvecklas. 
Frågeställningarna ska också se till att skapa en diskussion om vilka möjligheter framtidens 
industri kan tänkas ge, och vilka kärnkompetenser som kommer att behövas för att kapitalisera 
på dessa möjligheter. Diskussionen, med grund i de fyra frågorna, ska också se till att skapa en 
strategisk diskussion kring hur nuvarande kärnkompetenser bättre kan användas i nuläget, för att 
ge större värde i framtiden (Javidan, 1998). 
 
Prahalad och Hamel (1990), beskriver i sin forskning hur ledande befattningshavare i företag bör 
spendera tid med att kartlägga en strategisk arkitektur för att spå framtiden och anpassa 
utvecklingen av kärnkompetens därefter. Detta är alltså avgörande för att kunna kartlägga vilka 
kärnkompetenser som bör utvecklas (Prahalad & Hamel, 1990). De ställer sig också, likt Javidan, 
en rad frågor som är viktiga att besvara för att anpassa kärnkompetenserna till framtiden. 
Frågorna är snarlika de Javidan (1998) punktar upp, och handlar främst om vilka 
kärnkompetenser som är avgörande för att vara konkurrenskraftig på framtidens marknad, och 
vilka kärnkompetenser som fattas i dagsläget för att vara konkurrenskraftig framöver (Prahalad 
& Hamel, 1990). 
 
Javidans teori (1998) är av relevans för uppsatsen för att kunna härleda marknadsutvecklingen 
inom vindkraftsmarknaden och vilka följder det kommer att ha på komponenttillverkarna på 
marknaden. Därtill är Prahalad och Hamels (1990) teori om strategisk arkitektur, i kombination 
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med de punkter Javidan (1998) förespråkar, väsentlig för att kunna analysera skapande och 
förvaltande av kärnkompetenser. 
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4. Teoretiskt ramverk 
Efter att ha analyserat flertalet teorier, och presenterat de utvalda, är det relevant att beskriva 
teoriernas relation till varandra och närmare knyta dem till uppsatsens syfte, metod och 
framförallt problemformulering. Uppsatsen tar grund i detta ramverk genom analysen, och 
empiriskt material presenteras i den mån det varit möjligt utefter de beståndsdelar som återfinns 
i ramverket. 
 
4.1 Författarnas teoretiska ramverk 
Uppsatsens teoretiska ramverk sträcker sig från resursnivå till konkurrensfördelar. Detta för att 
kunna besvara uppsatsens syfte, samt se till att det teoretiska ramverket matchar 
problemdiskussionen i uppsatsen. Litteratur under punkt 3.1, 3.2 och 3.3 används således i 
kombination för att skapa uppsatsens teoretiska ramverk. 
  
Ingen av de utvalda teorierna kan på egen hand besvara uppsatsens frågeställning.  Tillsammans 
utgör de dock en kedja av teorier. Denna kedja av teorier bildar en analytisk grund att arbeta 
utifrån för att kunna knyta samman hela det förlopp som sker mellan en resurs och de 
konkurrensfördelar ett företag besitter, på vindkraftskomponentmarknaden inom 
offshoresegmentet. 
  
Där Hafeez et al. (2002) belyser resurser, och förloppet fram till kärnkompetenser, tar Prahalad 
och Hamels (1990) teori vid för att kunna illustrera kärnprodukter och slutprodukter. Vid den 
nivån tar ett flertal teorier vid för att beskriva konkurrensfördelar härstammande inom företag 
såväl som mellan företag genom samarbeten.  
 
Kombinationen av teorier sträcker sig från resurser vilket är den minsta beståndsdelen i ett 
företag, fram till kärnkompetenser, samt de produkter och tjänster ett företag erbjuder. Slutligen 
anknyter teorierna gällande konkurrensfördelar till företaget och dess produkter. Det teoretiska 
ramverket får således ett perspektiv som närmast kan liknas vid en “ax till limpa”-analys under 
den deskriptiva fasen. Under den explorativa fasen av analysen liknas ramverket omvänt vid 
en ”limpa till ax”-analys, där det framtida marknadsförhållandet lägger grund för analysen av 
kärnkompetenser och förmågor. 
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Väsentligt för läsaren att få inblick i, är relationen mellan vad författarna av denna uppsats väljer 
att se som interna teorier som lägger grund för analys av fallföretaget samt de teorier som ser till 
att beskriva externa förhållanden vilket lägger grund för branschanalysen och analysen av 
konkurrensfördelar. Vissa teorier, eller beståndsdelar av valda teorier, hamnar i gränslandet 
mellan interna och externa faktorer.  
  
Författarnas ramverk illustreras enklast i figuren nedan. 
 
Figur 10. Teoretiskt ramverk 
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5. Empiri 
Empirin med sitt ursprung i framförallt fallstudien och publika rapporter ser till att belysa hur 
marknaden och dess konkurrensfördelar ser ut. Empirin ger också underlag för att analysera hur 
resurser och förmågor leder till kärnkompetens inom SKF, och hur detta relaterar till 
konkurrensfördelar. 
 
5.1 Kategorisering av empiri 
Empirin är uppdelad i tre huvudkategorier. Kategoriseringen är gjord med syftet att möta den 
indelning som gjorts i litteraturöversikten, och därmed även kategoriseras empirin utefter det 
slutgiltiga ramverket. 
 
a) Externt kategoriserad empiri illustrerande konkurrensfördelar på marknaden (del 
5.1) 
b)  Empiri överlappande interna och externa faktorer vilka ser till att beskriva 
branschens karaktär och beståndsdelar (del 5.2) 
c)  Internt kategoriserad empiri rörande historia, utveckling, produktion och 
eftermarknadsnärvaro inom SKF (del 5.3) 
  
Empiri i kategori a) behandlar konkurrensfördelar berörande vindkraftsparker till havs. Material i 
kategori b) är riktad att förklara och illustrera hur vindkraftbranschen ser ut idag och i framtiden. 
Empiri i kategori c) har för avsikt att ge en detaljerad inblick i SKF som verkar inom 
komponenttillverkarsegmentet.  
 
Empirin är insamlad via intervjuer i olika segment av branschen, rapporter från 
intresseorganisationer samt artiklar och material från nyhetsbyråer och branschtidningar.  
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5.2 Konkurrensfördelar – en extern vy 
5.2.1 Ur historiskt och nutidsperspektiv 
5.2.1.1 Konkurrensfördelar 
Det finns ett flertal olika segment där konkurrensfördelar går att finna. Ytterligare undersökning 
av offshore marknaden visar, som tidigare förklarat, att den är mer krävande än andra marknader. 
Den belastning som uppstår gör givetvis att kravet på kvalité på komponenter bli högre (G. 
Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Vidare är det intressant huruvida 
slutinvesterarna prioriterar kvalité på produkten alternativt lågt pris, vilket båda framställs som 
viktiga (M. Egard, personlig kommunikation, 26 mars, 2013).  Vattenfall väljer att analysera 
detta ur en rent kapitalistisk synsätt där kvalité och pris ration är beroende av hur miljön ser ut 
där vindkraftverken kommer placeras, där hård miljö innebär ökade krav på kvalité och där 
mildare förhållanden gör det enklare att prioritera pris (G. Loman, personlig kommunikation, 5 
april, 2013). Gällande reservdelar och kostnaderna för dessa så eftersträvar marknaden att 
kostnaderna för dessa faller, vilket förhoppningsvis kommer ske när fler leverantörer tar sig in på 
marknaden (L. Møller Nielsen, personlig kommunikation, 4 april 2013). Finansiell styrka och 
global närvaro hos leverantör är också viktigt för investerare då det visar att leverantören har 
styrkan och närvaron att hålla sig kvar och leverera beställda varor i tid och i ett långsiktigt 
perspektiv (G. Dalén, personlig kommunikation, 26 april, 2013; N. Mensberg, personlig 
kommunikation, 22 april, 2013). 
 
5.2.2 Framtidsperspektivet 
5.2.2.1 Konkurrensfördelar 
Det är viktigt att påpeka att vindkraft till havs är en ung marknad som ligger 15 år bakom 
vindkraftsmarknaden på land (S. Karlsson, personlig kommunikation: 5 april, 2013). 
Konkurrensfördelars framtida utveckling kommer gå att härröra till branschens historiska 
utveckling gällande såväl prisutveckling och krav på kostnadsbesparing. Det sker en trend mot 
ökade kvalitetskrav på turbiner och de komponenter de innehåller vilket även det kommer leda 
till ytterligare konkurrensfördelar till de företag som kan erbjuda bättre kvalité än sina 
konkurrenter (S. Karlsson, SKF, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Det är viktigt att 
även i framtiden se till leverantörers finansiella styrka och globala närvaro då det är viktigt för 
slutinvesterare att leverantören kan stå för sin produkts kvalité och leverera den (N. Mensberg, 
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personlig kommunikation: 22 april, 2013), vilket då borde ses som viktigt inför framtiden då de 
order som ställs nu är för framtida projekt i långsiktig bransch (Arapogianni et al., 2013).  
 
5.3 Branschen – mötesplatsen för externa och interna faktorer 
5.3.1 Ur historiskt och nutidsperspektiv 
5.3.1.1 Branschstruktur 
Förnyelsebar energi är på frammarsch och har utvecklats markant det senaste decenniet och detta 
gäller i synnerhet vindkraftsparker till havs. Offshoremarknaden har genomgått tre faser. Den 
första varade fram till 2009 och bestod till stor del av problem kring brist på komponenter vilket 
ledde till att även undermåliga komponenter tog sig ut på marknaden. Den andra fasen startade 
kring den rådande finanskrisens början (2009) då det blev ett leverans-överskott när 
produktionskapaciteten överskred efterfrågan på marknaden. Vindkraftsbranschen idag upplever 
trend där det ligger stor fokus på livscykelkostnader. Det innebär en bra konkurrensposition för 
de företag som kan erbjuda kvalitativa produkter. 
 
Det finns tre primära anledningar till varför det sker en ökad utveckling och ut byggnation av 
vindkraft. Dessa är (1) ökat behov av el märks av, framförallt i BRIC regionen, (2) 
leveranssäkerhet av el samt (3) reduktionen av växthuseffekter och global uppvärmning (S. 
Karlsson, SKF, personlig kommunikation, 5 april, 2013; Förnybara Energikällor - Hela 
elmarknaden i förändring, 2008). Utvecklingen av vindkraftsparker offshore ligger 15 år bakom 
utvecklingen på onshore marknaden gällande vindkraftsparker (S. Karlsson, SKF, personlig 
kommunikation, 17 april, 2013). Utvecklingen styrs inte bara av vad som är teknologiskt 
genomförbart utan även av politiska och ekonomiska beslut (L. Møller Nielsen, personlig 
kommunikation, 4 april, 2013). Göran Loman (personlig kommunikation, 5 april, 2013), på 
Vattenfall väljer att se på det hela väldigt kapitalistiskt och säger; "Lönar det sig inte att investera 
så går det inte att investera i det". Politiska beslut anses väldigt viktiga när det kommer till var i 
Europa det går och är lönsamt att investera. E.ON har exempelvis slutat att investera i Södra 
Europa på grund av det politiska läget vilket i sin tur beror på nutidens finansiella kris (A. 
Hammar, personlig kommunikation, 25 mars, 2013). Det är intressant att se hur Tysklands val att 
avveckla kärnkraft har lett till att en påtaglig byggnation av vindkraftsparker offshore har 
påbörjats. Dock så har den avtagit till viss del då budgeterade kostnader har överstigit inledande 
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prognoser (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013), samt att problem har uppstått 
när mängden energi som skall produceras av vindkraftsparker offshore inte uppnås trots 
parkernas potential till mer konstant vind och högre produktionskapacitet (Booker, 2012). 
Utvecklingen av offshoremarknaden har hitintills präglats av en fortsatt ökning av storleken på 
turbiner samt en försvåring av förhållanden då parkerna byggs längre ut till havs än tidigare (A. 
Hammar, personlig kommunikation, 25 mars, 2013). Riskerna i projekten beskrivs som hög, 
vilket påverkar valet av leverantörer, där leveranstrygghet är en viktig faktor (N. Mensberg, 
personlig kommunikation: 22 april, 2013). 
 
Utvecklingskurvan för de olika förnyelsebara energiproduktionsalternativen är relevant att 
beakta för marknadsutvecklingen. Rent marknadsmässigt samt kommersiellt så befinner sig 
landbaserad vindkraft längst fram i utvecklingskurvan medan vindkraft till havs ligger närmare 
solceller. Vågkraft befinner sig närmare termisk solkraft (Vinnova, 2009). 
 
Figur 11. Utvecklingskurva för olika energikällor (Vinnova, 2009). 
 
Efterfrågan på offshore marknaden är beroende av ett flertal olika faktorer. Den är beroende av 
politiska beslut och mål i olika länder och regioner (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 
april, 2013; A. Hammar, personlig kommunikation, 25 mars, 2013) vilket beskrivits tidigare. 
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Efterfrågan drivs även av ett ständigt ökande energibehov och väldens omställning till "renare" 
energi. Europas efterfrågan på energi har ökat markant från 1980 till 2005 (Vinnova, 2009). 
Europeiska Unionen beslutade 2007 att förnyelsebar energi skull bli en stor del av varje lands 
energiproduktion där exempelvis Storbritanniens produktion av förnyelsebar energi skulle gå 
från 1% till 15% från år 2005 till 2020. Detta borde ses som en av anledningarna till att 
byggnationen av vindkraftsparker offshore har ökat i Storbritannien då efterfrågan baseras på ett 
gemensamt beslut inom EU (Delay & Jennings, 2008). 
 
Gällande marknadsandelar och vad slutinvesterare väljer att satsa på när det kommer till onshore 
gentemot offshore, väljer E.ON att satsa i princip lika mycket på båda alternativen (A. Hammar, 
personlig kommunikation, 25 mars, 2013). Vattenfall ser på det hela enbart kapitalistiskt och 
satsar på de två alternativen olika i beroende på regionen och vad som är lönsamt eller inte (G. 
Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). 
 
Utöver landbaserad vindkraft så finns det flera andra energikällor som kan anses alternativa till 
de fossila energislagen. Jämfört med kärnkraft kommer havsbaserad vindkraft stå sig bra 
kostnadsmässigt, men bara så länge de politiska klimaten håller sig vilket innebär att 
skattebetalare måste stå för ökade kostnader. Det är viktigt att påpeka elproduktionskostnaden, 
och att i dagens klimat står vindkraft offshore och kärnkraft kostnadsmässigt i par gällande 
nybyggda kärnkraftverk (Reuters, 2012). Solkraft är beroende av effektivare lagrings samt 
överföringsmöjligheter, men när det väl utvecklas så kommer det kunna bli en stark konkurrent 
gentemot vindkraft till havs. Vågkraft kommer att utvecklas starkt framöver, men upplever 
hållbarhetsproblem där kostnaden beräknas på högsta belastningen och intäkterna på 
genomsnittsbelastningen, vilket innebär att kvalitén måste öka och kostnaderna genom detta 
minska för att produktionstypen ska kunna bli mer lönsam. Offshore är ett intressant substitut till 
dessa teknologier då ytorna som krävs för byggnation av vindkraftsparker, går att finna till havs 
(G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Enligt Vestas kommer vindkraft stå sig bra 
i framtiden mot andra alternativ, men det bygger till stor del på politiska beslut till vindenergi 
och subventioner och politikers vilja att ta beslut och realisera dem. De anser att vindkraft till 
havs har potential att tillgodose hela Europas energikonsumtion, men att skifta produktionen från 
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olja, kol gas, kärnkraft till förnyelsebar energi är extremt kostsamt (L. Møller Nielsen, personlig 
kommunikation, 4 april, 2013). 
 
En intressant faktor är att vindkraftsparker offshore byggs längre ut till havs och på djupare 
vatten för att nå starkare vindar (A. Hammar, personlig kommunikation, 25 mars, 2013). 
Byggnation av parker till havs 2012 låg på ett medeldjup av 22 m och en distans från kusten på 
29 km. Detta bör sättas i relation till 2011 då medelavståndet till kusten låg på 23.4 km 
(Arapogianni et al., 2013) 
 
5.3.1.2 Vindkraftverkets design, turbinen och dess komponenter 
Det finns en tydlig dominant design av dagens vindkraftverk. Designen består av en turbin, 
driven av en trebladig rotor, där energiomvandling sker då vinden bromsas av rotorn som börjar 
rotera vilket i sin tur gör att generatorn genererar elektricitet (Vinnova, 2009). Turbinen är 
placerad på ett torn, där bredare rotordiameter medför behovet av ett högre torn. En tyngre turbin 
innebär att tornet måste vara grövre för att hantera de olika påfrestningarna. Något förenklat kan 
man säga att vindkraftverk med högre produktionskapacitet i regel är större, tyngre och grövre 
(European Environment Agency, 2009; MPSutility, u.å.; Siemens, 2011). 
  
Viktigt att poängtera är att den dominanta designen fått konkurrens från andra alternativ. Det 
klassiska alternativet, där turbinen innehåller en växellåda är inte en självklarhet längre. Flertalet 
utvecklare har också börjat producera vindkraftverk utan växellåda, kallade direktdrivna 
generatorer (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Bilden under Definitioner av 
begrepp visar den dominanta designen innehållande en växellåda. 
  
Det finns båda för och nackdelar med den dominanta designen och den direktdrivna generatorn. 
Den växellådsförsedda turbinen är billigare i inköp, men innehåller fler roterande delar som 
riskerar att gå sönder. Den direktdrivna turbinen har färre roterande delar som riskerar att gå 
sönder, men är dyrare i inköp. Valet mellan de två modellerna ekonomiskt sett blir rent krasst en 
fördelning av inköpskostnader och underhållskostnader, där de två olika typerna innebär olika 
fördelningar av kostnaderna (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Göran 
Dalén (personlig kommunikation: 26 april, 2013) påtalar att tillverkare av den växellådsförsedda 
Vindkraftsbranschen	  till	  havs:	  En	  ung	  marknad	  med	  stor	  potential	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  Glaerum	  &	  Danielsson	  
 52 	  
turbinen börjat hantera ökade servicekostnader och risker för stopp i produktionen på grund av 
en trasig växellåda, genom att byta ut växellådan oftare vid rutinmässiga tillfällen. Det innebär, 
för de producenter som implementerar detta, att ägaren under ett vindkraftverks livstid använder 
två växellådor, men att den ökade kapitalkostnaden för köp av två växellådor rättfärdigas av 
lägre servicekostnader och risker, samt den lägre inköpskostnaden för växellådsförsedda turbiner. 
  
Oavsett design, är en generell trend från början 1980-talet fram till idag att kapaciteten per turbin 
ökat markant (Wind Energy - The Facts, u.å.)Detta gäller både turbiner till land och havs, där 
turbiner producerade för offshorebruk passerat storleken för de turbiner som används på land 
(European Environment Agency, 2009). Vindturbinkapaciteten under 80-talet var cirka 20-60kW 
(Wind Energy - The Facts, u.å.), men har sedan dess ökat markant, och den kommersiella 
storleken var 2009 mellan 750kW och 2500kw (European Environment Agency, 2009). Annan 
statistik visar att kapaciteten på land idag ligger någonstans mellan 1.5-3MW (Wind Energy - 
The Facts, u.å.), men att kapaciteten till havs är omkring 4MW (Arapogianni et al., 2013). 
  
Utveckling av kapacitet har också inneburit, eller varit en effekt av beroende på hur det 
formuleras, större vindkraftverk i höjd, diameter och därmed också tyngd (European 
Environment Agency, 2009). Från början av 80-talet till idag har rotorns diameter ökat från 15 
meter till 60-80 meter år 2003 (Wind Energy - The Facts, u.å.).  Diametern på rotorbladen år 
2009 på offshoremarknaden var som störst 129 meter (European Environment Agency, 2009). 
Vad detta innebär för underleverantörer är betydligt högre hållbarhetskrav. Påfrestningarna 
dagens vindkraftverk utsätts för, jämfört med de mindre vindkraftverken för 30 år sedan är 
väsentligt skilda (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Tyngden i 
komponenterna och påfrestningen på hela komponentkedjan är avsevärt mycket större i dagens 
läge, när större vindkraftverk tas i bruk (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013; T. 
Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013; G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 
2013). 
 
Komponenterna använda på land och till havs var länge desamma under offshore erans uppkomst 
och första decennier. Turbiner gjorda för bruk på land, användes till havs, fast med mindre 
modifikationer utförda (Junginger, M, 2005; G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). 
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Detta bekräftas också av E.ON och SKF (M. Egard, personlig kommunikation, 26 mars, 2013; S. 
Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). På senare år har dock specifika vindturbinen 
för bruk till havs designats. Övergripande för dessa specifika turbiner är att de är robustare, 
bättre tätade och i allmänhet bättre designade för att klara de krävande förhållandena som råder 
till havs, med starkare vindar, fuktigare miljöer och saltvatten (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 5 april, 2013). Offshoreparker tillskillnad från vindkraftverk på land, får oftare 
motstå starkare vindar, vilket leder till att turbinen får utstå fler timmar där den brukas vid dess 
fulla kapacitet (L. Møller Nielsen, personlig kommunikation, 4 april, 2013). 
 
En komponent som får stor uppmärksamhet under fallstudien är tillståndsövervakningssystemet i 
turbinen (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013; T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013; G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013). Detta är en 
komponent bestående av både hårdvara och mjukvara. Övervakningssystemet sitter fysiskt i 
vindturbinen, där den mäter data från olika kullager, generatorn, växellådan i form hastighet, 
vibrationer, möjligt slitage och så vidare, och kan illustrerar mätvärden. Dessa mätvärden 
analyseras av en analytiker som kan vara intern, såväl som extern. Målet med ett 
övervakningssystem är främst att öka drifttiden för vindturbinen, förutspå slitage och planera 
service därefter och få ner kostnaderna men samtidigt öka inkomsterna (SKF, 2002). 
Kvalitetskraven på ett övervakningssystem är höga, då det är elektronisk utrustning i en miljö 
med högt slitage. SKFs egenutvecklade tillståndsövervakningssystem heter WindCon (SKF, 
2002).  
 
5.3.1.3 Service, övriga komponenter och kringutrustning 
Service är en viktig del av alla vindkraftverk, oavsett om de står på land eller till havs. 
Vindkraftverk innehåller mycket mekanik, med många roterande delar som agerar under hårda 
förhållanden, och kräver service många gånger under sin livslängd (European Environment 
Agency, 2009). Service och övervakning går delvis hand i hand. Bättre övervakning kan 
innebära mindre och bättre planerad service. Bra service innebär förenklad övervakning och 
mindre förlorad drifttid (SKF, 2002). Service och underhåll till land är relativt enkelt, där två 
mekaniker kan lösa de flesta problem. Tills havs är service och underhåll betydligt mer 
komplicerat. Sträckorna att transporteras för att kunna utföra reparationer är längre, väder och 
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vind kan försvåra åtkomlighet och servicemöjligheter, och reparatörer är i princip alltid i behov 
av skepp för att komma ut till vindkraftverken (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 
2013). 
  
Service kan utföras av ett flertal aktörer. SKF erbjuder serviceavtal (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 5 april, 2013), men slutinvesterare väljer också själv att i den mån det går utföra 
egen service (G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Detsamma gäller 
tillståndsövervakning av vindturbiner, som kan skötas såväl internt som externt (SKF, 2002). 
Övergripande för offshoreinstallationer är det att ägaren vill möjliggöra så långa serviceintervall 
som möjligt, då service på vindkraftsparker till havs är väldigt dyrt (T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013). Detta kan robusta och tillförlitliga tillståndsövervakningssystem 
möjliggöra (SKF, 2002). Övervakningsinvesteringen, med de system som krävs och den analys 
av data som krävs, är vanligare vid större turbiner, och därmed vanligare på offshoremarknaden 
där turbinerna generellt är större. Anledningen är att investeringen ger större vinst på större 
turbiner, i form av minskad risk för förlorad inkomst på grund av driftstörningar och förstörda 
turbiner. Förlorad driftstid på en mindre turbin, innebär mindre förlorad energi än om en stor 
turbin skulle stå stilla (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
Fundamentet och tornet är en vital del i ett vindkraftverk. Skillnaderna gällande olika torn är få, 
där designen och produktionen är snarlik för de olika offshoreförhållandena och 
onshoreförhållandena. Fundamentet är dock väldigt unikt beroende på de olika förhållandena. På 
onshore marknaden är fundamentet lättare att producera. Skillnader i olika fundament typer kan 
till och med krävas inom en och samma vindkraftspark. Undersökningen av marken där 
vindkraftverket ska stå är enklare på land, och förhållandena där vindkraftverket ska stå är 
mildare än till havs. Offshorefundament får motstå betydligt större krafter, där saltvattnet sliter 
och där förundersökningen av marken är betydligt mer komplicerad. Beroende på hur havsbotten 
är krävs olika typer av fundament (G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013). 
  
Utvecklingen av vindkraftsbranschen till havs är till stor del beroende av hur bra den stödjande 
infrastrukturen är. Hamnar, skepp och övriga vitala element har länge varit en bristvara (G. 
Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013). Vindkraftverken är skrymmande, tunga och 
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kravställande på den kringliggande infrastrukturen. Brist på specialiserade skepp har bland annat 
har försvårat utbyggnaden av vindkraftsparker till havs, där skepp med primära syftet att arbeta 
inom oljeindustrin använts för bredare ändamål (G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 
2013). Produktionen av specialiserade skepp ökar. Många av de kommande stora skeppen för 
installation tros vara fullbokade för utbyggnation fram till 2020, där mindre skepp kommer 
ansvara och vara tillgängliga för serviceuppdrag. De nya, betydligt större skeppen har väsentligt 
mycket högre lastkapacitet, vilket innebär bättre processer och robustare infrastruktur (Morales 
& Bakewell 2012). Göran Dalén (personlig kommunikation: 26 april, 2013), med en bred insikt i 
marknaden vill dock hävda att infrastrukturen inte är fullt redo för den beräknade utbyggnationen 
av vindkraft till havs, även om det går mot det bättre. 
 
5.3.1.4 Kostnad och kvalité 
Det finns alltid en avvägning mellan kvalité och kostnad, där ökad kvalité ofta innebär större 
kostnader och en dyrare produkt (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
Vindkraftsbranschen, framförallt till havs, är i en fas där styckpris och kvalité i sig inte anses 
vara huvudfokus, men indirekt fokus då investerare mer än någonsin börjat tänka i termen 
livscykelkostnader (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Med detta menat att 
den totala kostnaden för ett vindkraftverk är väsentligt, där inköp samt underhåll är viktigt att 
räkna på. Göran Loman (personlig kommunikation, 5 april, 2013) på Vattenfall bekräftar Stefan 
Karlsson (personlig kommunikation, 5 april, 2013) syn på trenden, gällande kvalité kontra 
kostnader, och påpekar att Vattenfall likt de flesta andra företag i världen resonerar kapitalistisk 
kring investeringar. Det projekt med bäst avkastning är den investering Vattenfall föredrar, där 
indirekt en diskussion kring livscykelkostnader blir relevantare att beakta än endast 
inköpskostnader (G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). 
  
Offshore innebär genomgående alltid högre kostnader än onshore. Produkterna är extrema, och 
beskrivs som Formel 1 produkterna inom branschen, där tillverkare måste producera extrema 
produkter som möter de högre kraven (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
Kostnaderna och därmed priserna för slutinvesterarna på offshoremarknaden sjunker snabbt. 
Under de senaste åren ligger kostnadsbesparingarna, genomgående över hela branschen, kring 
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7% (S. Karlsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Anledningarna till denna 
kostnadsutveckling är flertaliga. Framförallt, är vindkraftsbranschen inom offshoresegmentet ung, 
där komponenttillverkare och övriga företag inom industrin ligger i ett tidigt skede av sin 
inlärningskurva. Framstegen effektivitetsmässigt och kompetensmässigt är stora, vilket hjälper 
till att pressa kostnaderna neråt efterhand som företagen blir skickligare och effektivare i sina 
processer (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Vidare växer 
offshoremarknaden, vilket leder till ökade volymer. Ökade volymer innebär skalfördelar och 
minskade kostnader (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). En ytterligare faktor 
som spelar in på fallande kostnader är de branschstandarder för bland annat turbiner som börjat 
uppkomma. Standarder för fundament är svårare att skapa, då fundamenten är betydligt mer 
unika och inte alls lika homogena i sin design och produktion (G. Dalén, personlig 
kommunikation: 26 april, 2013). 
  
Väsentligt att diskutera, är inte bara kostnaden per vindkraftverk, men än viktigare kostnaden per 
producerad enhet el. Kostnaderna per producerad el minskar när storleken på vindkraftverket 
ökar. När installerad kapacitet dubblas, t.ex. från 1MW till 2MW, minskar turbinkostnaden från 
5-20% (Junginger, 2005). Stefan Karlsson på SKF belyser också detta, och är tydlig med att 
påpeka att kostnaden per vindkraftverk nödvändigtvis inte behöver minska, men att 
helhetskostnaden för producerad el måste minska. Han nämner också kraven inom industrin, där 
alla drar åt samma håll och vill kunna bespara så mycket som möjligt för att göra investeringarna 
i teknologin attraktivare. Målet är, och har lyckats väl de senaste åren, att lyckas med 7% i 
kostnadsreduceringar per år, tills dess att branschen når samma produktionskostnader som vid 
elproduktion med kol och gas (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
Kostnadsbesparingskrav i första led, mellan slutinvesterare och vindkraftstillverkare löper genom 
hela värdekedjan, där komponenttillverkare ställs inför samma kostnadsbesparingskrav. Det 
leder bland annat till att tillverkare måste effektivisera, och eliminera de processer som inte 
tillför något värde till produkten (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
  
Avvägningen mellan kvalité och kostnad, och indirekt priset för en turbin, ser väsentligt olika ut 
för bruk på land och till havs. Ett haveri till havs och service till havs kostar betydligt mycket 
mer än på land, och tiden det tar att komma till turbinen till havs för att laga eller serva kan vara 
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mycket lång på grund av vindar, vågor, is och tillgång till skepp. Att utföra service och 
reparationer på land går mycket snabbt, och många gånger kan det vara en fråga om två 
mekaniker som kör ut med bil sköter reparationen dagen efter haveriet (G. Loman, personlig 
kommunikation, 5 april, 2013; T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Med dessa 
premisser i åtanke framstår det tydligt varför avvägningen till land kan gå betydligt mer åt 
kostnadsbesparingshållet, där man tar en ökad risk för att behöva utföra service. Till havs vill 
ägaren av vindkraftverken i den mån det går, ha så långa serviceintervall som möjligt, vilket är 
mer troligt vid köp av dyrare och kvalitativare turbiner (T. Finndin, personlig kommunikation: 
17 april, 2013). 
  
Gällande avvägningen mellan kostnad och kvalité, berör den inte bara köparen men också 
producenten. Att tillverka produkter av bättre kvalité än vad som krävs, vilket medför större 
kostnader, är onödigt (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Branschen arbetar 
utifrån en teoretisk livslängd på 20 år. Detta innebär, att köparen, med de användningsområden 
och belastningar denne förväntar sig, räknar med att komponenterna ska hålla i 20 år (S. 
Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013). Därmed, att producera ett kullager, eller en 
tätning till exempel, som håller en sådan hög kvalité att det håller i 30 år, bör ses som onödigt. 
Den längre hållbarheten tillför indirekt inget värde till helhetsprodukten (T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013). 
  
Kostnaden av haveri är viktigt att beakta under en analys av livscykelkostnader. Ett haveri, 
innebär minskad produktion och förlorade inkomster. Det dyraste haveriet att laga är ett 
växellådshaveri. Vad som däremot har högst frekvens av att gå sönder är turbinens elektronik, 
vilket också brukar vara det första som går sönder på en ny turbin (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 5 april, 2013). 
  
Det procentuella kostnaden för en turbin i förhållande till investeringen för det totala 
vindkraftverket varierar stort. På land, kostar turbinen cirka 74-82% av den totala investeringen 
för ett vindkraftverk. Motsvarande procentuella kostnad för ett vindkraftverk till havs är 30-50%. 
Detta är en funktion av högre installationskostnader till havs än på land, samt de ökade 
omkostnaderna för fundament et cetera till havs (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 
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2013). Avståndet till kusten är också av stor påverkan på den totala kostnaden för ett 
vindkraftverk. Desto längre ut installationen sker, och på desto djupare vatten det sker, desto 
dyrare blir bland annat omkostnaderna för transport, kabeldragning och fundament (S. Karlsson, 
personlig kommunikation, 5 april, 2013).  
 
5.3.2 Framtidsperspektivet 
5.3.2.1 Branschstruktur 
Efterfrågan av offshore vindkraft beror på politiska mål även i framtiden. Det inkluderar bland 
annat de politiska mål som ligger till grund för Europeiska Unionens beslut gällande procent av 
producerad el som måste komma från förnyelsebara källor år 2020 (Delay T et al., 2008). 
Ytterligare påverkansfaktorer är också de stödsystem och subventioner som råder i olika regioner, 
och starkt påverkar investeringsviljan (G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013). 
Därutöver ligger även beslut tagna i specifika länderna till grund för hur mycket av landets el 
som måste produceras av förnyelsebara källor. Återigen är det intressant att beakta Tyskland som 
tidigare satte upp generösa mål för vad som skulle produceras i framtiden, men som nu måste 
falla tillbaka och omvärdera situationen (S. Karlsson, personlig kommunikation, 5 april, 2013; G. 
Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013; Booker C, 2012). 
 
Fram till och med slutet på 2012 är DONG störst med en marknadsandel på 22%, därefter 
kommer Vattenfall med 15% och på tredje plats hamnar E.ON med 11% (Arapogianni et al., 
2013). Gällande parkernas storlekar förväntar sig marknaden att de fortsätter öka. Det finns 
givetvis kostnadsfördelar med att bygga parkerna större då kostnaderna per vindkraftverk går ner 
gällande kringutrustning (skepp, kabel et cetera) vilket ses som attraktivt för slutinvesterare (L. 
Møller Nielsen, personlig kommunikation, 4 april, 2013). 
 
Hur vindkraften offshore står sig mot konkurrerande alternativ i framtiden, beror på ett flertal 
faktorer. Det beror på konsumenternas vilja att reglera marknadens energiförbrukning och 
använda energi från förnyelsebara källor (A. Hammar, personlig kommunikation, 25 mars, 2013). 
Ytterligare en viktig aspekt är politikers vilja att satsa på vindenergi för att få den att bli starkare 
konkurrensmässigt (L. Møller Nielsen, personlig kommunikation, 4 april, 2013). Målet för att få 
branschen att bli konkurrensmässig är en 7% kostnadsreduktion per år som sträcker sig över hela 
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värdekedjan för att i slutändan få vindkraftsproducerad el att nå samma kostnadsnivåer som 
kolkraft och gas. Därmed en nedgång från 80-100 öre per KWh till 40-50 öre per KWh (S. 
Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Gällande solkraft har det tidigare påtalats 
att om inte lagringsmöjligheter samt överföringsmöjligheter utvecklas så kommer vi inte uppleva 
konkurrens från denna källa inom det närmaste årtiondet (G. Loman, personlig kommunikation, 
5 april, 2013). Vågkraft är också under utveckling och förväntas nå bra resultat i exempelvis 
Irland, men i Sverige där vi saknar samma typ av strömmar, kraftigt hav och därmed kraftiga 
vågor så kommer utbyggnationen inte vara lika stor (G. Dalén, personlig kommunikation: 26 
april, 2013). 
 
5.3.2.2 Vindkraftverkets design, turbinen och dess komponenter 
Vindkraftverken på land ser ut att ha stannat i storlek, på ungefär 2MW, och spås inte blir så 
mycket större (European Environment Agency, 2009). Vindkraftverken till havs däremot, har 
mycket stor potential kvar. Prognoserna varierar, med allt från att vindkraftverken kommer bli så 
stora som 10 MW (G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013; European Environment 
Agency, 2009), och upp till hela 20MW (European Wind Energy Association, 2013). Till följd är 
det rimligt att anta att, likt det historiskt visat sig (Wind Energy - The Facts, u.å.), att 
vindkraftverkets storlek ökar. Detta innebär högre torn, bredare rotorblad och tyngre 
konstruktioner. Den totala vikten på ett vindkraftverk och dess turbin står i relation till dess 
storlek, där större vindkraftverk innebär tyngre konstruktioner (MPSutility, u.å.; Siemens, 2011). 
 
Följderna av större vindkraftverk är ökade belastningar, vilket innebär ökade kvalitetskrav. Det 
ligger i branschens intresse att möjliggöra massproducering av dessa stora turbiner för att 
möjliggöra kostnadsbesparingar (European Wind Energy Association, 2013).  
 
5.3.2.3 Service, övriga komponenter och kringutrustning 
Ur ett framtidsperspektiv är det rimligt att tro att den generella slutinvesteraren vill öka 
intervallen mellan servicetillfällena, detta för att minska på kostnaderna service medför. En 
lösning för att lyckas med längre serviceintervaller är att köpa billigare turbiner, med billigare 
växellådor, men byta dessa växellådor mer frekvent innan de går sönder (G. Dalén, personlig 
kommunikation: 26 april, 2013). Det har påtalats att större investerare ställer sig positiva till att 
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sköta all service i egen regi, istället för att anlita en utomstående aktör för detta (G. Loman, 
personlig kommunikation, 5 april, 2013). Det bör inte ses som helt orimligt då slutinvesterarnas 
kompetens ständigt ökar, samt att de parker som byggs är stora nog för att möjliggöra att det blir 
ekonomiskt försvarbart att sköta servicen själv (G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 
2013). 
 
SKF har delvis en annan syn på servicelösningarnas utförare. Stefan Karlsson (personlig 
kommunikation: 17 april, 2013) beskriver det som en lukrativ marknad där SKF gärna vill vinna 
marknadsandelar, eftersom de redan besitter kompetensen för att kunna utföra reparationer och 
service. Infrastrukturen för att kunna tillhandahålla service i hela Sverige är det dock inte säkert 
att SKF innehar (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Säljare av den färdiga 
turbinen erbjuder också service, som en del av deras produktgarantier. Nackdelen med denna typ 
av service som utförs av samma företag som producerat turbinen, är att det kan vara svårare att 
påpeka fel, och få korrekt service på en trasig turbin då det innebär att producenten indirekt 
måste erkänna att deras turbin inte hållit för de belastningar den var gjord för (M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
 
Gällande fundament finns det en förhoppning att i framtiden utveckla standarder för att enklare 
kunna massproducera fundament (European Wind Energy Association, 2013). I kontrast, 
beskrivs detta dock som mycket svårt, då fundament är komplicerade och väldigt svåra att bygga 
efter standarder då det rör sig om olika havsbottnar, vågor och strömmar vilket försvårar att göra 
ett fundament efter standarder (G. Dalén, personlig kommunikation: 26 april, 2013). 
 
En framtida utmaning är att förbättra infrastrukturen för hela industrin gällande vindkraftverk till 
havs. Detta innefattar större och bättre hamnar som möter de krav som ställs av industrin. 
Kostnadseffektivare skepp som medför lägre installationskostnader och förbättrad logistik 
(European Wind Energy Association, 2013). En betydligt större flotta av specialdesignade skepp 
är beräknad att sättas i bruk inom kort, men beräknas också vara fullbokad en lång tid framöver 
(Morales & Bakewell 2012). Det finns anledning att tro att infrastrukturen, om än den blivit 
bättre, inte är redo för den utveckling branschen beräknas ha (G. Dalén, personlig 
kommunikation: 26 april, 2013). 
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5.3.2.4 Kostnad och kvalité 
Det finns begränsat med prognoser på ett tioårsperspektiv om hur utvecklingen och 
prioriteringen mellan kostnad och kvalité kommer att se ut. Vad vi vet är att trenden just nu inom 
branschen är att prioritera den totala livscykelkostnaden (S. Karlsson, personlig kommunikation, 
17 april, 2013). Ett alternativ till att få så låg livscykelkostnad som möjligt, är att initialt köpa en 
dyrare turbin med högre kvalité, vilket kommer resultera i lägre servicekostnader och kostnader 
vid haveri och stillestånd. En annan lösning är att köpa en billigare turbin, med något lägre 
inköpskostnad, där man har råd att bruka två turbiner under ett vindkraftverks livslängd, och på 
så vis byta ut turbinen innan den börjar gå sönder och kräva mycket service (G. Dalén, personlig 
kommunikation: 26 april, 2013). 
 
Nicolaj Mensberg (personlig kommunikation: 22 april, 2013), på DONG, beskriver att 
vindkraftmarknaden till havs största utmaning blir att möta de krav på kvalité och pålitlighet som 
finns för att en investering ska bli lönsam. Turbiner som havererar eller behöver mycket service 
är oerhört kostsamt. 
 
Det finns en allmän tro att kostnaderna för vindkraftverk kommer att minska ytterligare 
efterhand som marknaden expanderar, skalfördelar uppkommer och det kumulativa lärandet ökar 
(S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Det bekräftas av flertalet intressenter (N. 
Mensberg, personlig kommunikation: 22 april, 2013; G. Dalén, personlig kommunikation: 26 
april, 2013; A. Lundsgård, personlig kommunikation: 25 mars, 2013). 
 
5.4 SKF – internt fokuserad empiri 
5.4.1 Företaget, dess historia och kultur 
Vad fallstudien tydligt illustrerar är det kulturella arvet att ständigt fokusera på design och 
kvalité. Produkterna SKF säljer ska vara kvalitativa och att primärt eftertrakta billiga 
försäljningspriser är inte prioriterat framför kvalitén på produkten (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 17 april, 2013). Det finns en tydlig betoning inom företaget att arbeta främst 
med kunder som förstår och värdesätter kvalitetstänk (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 
april, 2013) SKFs inställning till problem genomsyrar hela företaget, där SKF ständigt vill gå till 
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botten med problem och utläsa vad som gått fel, för att därefter kunna producera ännu 
kvalitativare komponenter och produkter. Denna kostnad av felsökning faktureras sällan till 
kunden, utan är en investering SKF gör för att kunna göra bättre produkter framöver (T. Finndin, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). Kan SKF inte tillverkare en bra produkt, tillverkar de 
hellre inte den alls (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013).  
  
SKF arbetar utifrån fem plattformar. De baseras på kombinationen av starkt teknikfokus från 
plattformarna samt starkt kundfokus från segmenten. Dessa plattformar är; tätningar, lager och 
lagerenheter, smörjsystem, mekatronik och service (SKFs plattformar, 2010). Blandningarna av 
dessa plattformar gör SKF unikt (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). SKF 
erkänner själva att det finns konkurrenter som är likvärdigt bra på enskilda plattformar av de 
nämnda, men de känner inte till någon konkurrent som är likvärdigt kompetenta på samtliga fem 
plattformar. Att ha exceptionell kompetens inom samtliga av dessa plattformar innebär stora 
fördelar (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
SKF agerar globalt, och finns aktivt på majoriteten av världens geografiska marknader. Därtill 
agerar SKF som komponentleverantör inom en stor bredd av industrier, inom allt från 
gruvindustri, oljeindustri, motorindustri och vindkraftsindustrin för att nämna några (S. Karlsson, 
personlig kommunikation, 5 april, 2013). Detta medför, tillsammans med de fem plattformarna, 
stora möjligheter till korspollination mellan SKFs lösningar och teknologier inom olika globala 
marknader och industrier (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013; S. Karlsson, 
personlig kommunikation, 17 april, 2013; S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013; 
M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). SKF fokuserar generellt sett inte på vad 
konkurrenterna gör, utan mer på vad de kan göra för att föra sig själva framåt (M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
SKF har för vana att delta väldigt tidigt i en komponents livscykel och även i steget innan under 
utvecklingsfasen. Det hela beskrivs av SKF som en cykel, ett händelseförlopp de beskriver som; 
(1) specifikation, (2) design, (3) tillverkning och testning, (4) installation och driftsättning, (5) 
tillväxt och utveckling samt (6) underhåll och reparation. Att delta under hela cykeln och 
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utvecklingen är ett medvetet beslut från SKF (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 
2013). 
  
SKF är ett stort och finansiellt starkt företag (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 
2013). Detta kan uppfattas som irrelevant, men har bekräftas vara en mycket viktig faktor att ta i 
beaktning, både av Nicolaj Mensberg och Göran Dalén (personlig kommunikation, 22 april, 
2013; personlig kommunikation, 26 april, 2013). Storlek och finansiell styrka medför en säkerhet. 
Det tryggar köparen att företaget är kvar om 20 år (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 
april, 2013) och kan stå vid sidan av sin produkt och stötta den (N. Mensberg, personlig 
kommunikation: 22 april, 2013).  Den finansiella styrkan och storleken på SKF har underlättat 
för dem att hantera svängningar i det globala affärsklimatet bättre än många andra (M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
 
5.4.2 Förmarknad och utvecklingsprocesser 
Produktutveckling är problemlösning. Så beskriver Stefan Karlsson på SKF deras 
utvecklingsprocess. Kunden har ett problem, eller eftersträvar att lyckas med en uppgift, varpå 
SKFs kompetens efterfrågas (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). SKF anser 
sig själva ha en stor förmåga, och en historia av att lyckas effektivisera kunders processer, 
säkerställa driftsäkerhet och underhåll (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
Vidare, har SKF en förmåga att sy ihop helhetslösningar, där kunden kan hålla sig till en 
leverantör får att lösa ett problem (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Detta 
är delvis en funktion av att SKF gör det mesta inhouse, utan att utnyttja externa företag för att 
klara uppgifter och lösa problem. Synergieffekter som skapas är mycket svåra för konkurrenter 
att kopiera (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Det är en funktion av de fem 
plattformarna SKF bygger på, där de har bred kompetens i närliggande områden (M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
SKF anser sig kunna kundens produkter, i många fall, lika väl som kunden själv. Det medför att 
SKF har en stor förmåga att kunna tillföra kompetens till lösningar och projekt, vilket gör att de 
ofta blir inbjudna väldigt tidigt i ett företags utvecklingsfas (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 17 april, 2013). Konkurrenter utan bredare kompetens, som främst konkurrerar 
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med lägre styckpris, får svårt att tillföra denna kompetens och därmed förminskad förmåga att ha 
lika stor roll i att lösa en kunds problem (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
  
Applikationskompetens, indirekt förmåga att lösa problem och att tidigt deltaga i 
utvecklingsprocesser, kan ses utifrån tre nivåer. Den första nivån är inom SKF där kompetensen 
finns, vidare inom branschen där kompetensen ska utnyttjas samt inom företaget, därmed hos 
kunden, där kompetensen slutligen ska resultera i lösningar och stöd vid utveckling (S. Karlsson, 
personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
  
Att förflytta kompetens mellan branscher och från kund till kund, samt inom SKF, är fullt 
möjligt via olika konstellationer vid projekt. Strukturen inom SKF beskrivs som formell, men 
väldigt flexibel vid projekt, där resurser flyttas efter behov från de olika plattformarna inom SKF 
(S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). Flyttning av resurser, vilket i de flesta 
fall innebär flyttning av individer, är endast optimalt om individen hålls nöjd (T. Finndin, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). Det är viktigt att motivera värdet, för att individen ska 
vilja flytta och deltaga inom olika projekt (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 
2013). Omstrukturering i organisationen, mellan projekt och enheter, sker således främst efter 
behov, och sällan enligt ett schema eller rutinmässigt (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 
april, 2013).  Det skulle krävas mycket speciella skäl för att tvångsförflytta någon inom SKF, och 
skapa en ny avdelning för ett projekt (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
Den behovsbaserade omorganisationen mellan projekt och enheter innebär en intern förmåga 
inom SKF att överföra kunskap mellan geografier, segment och applikationsområden (M. 
Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Stefan Karlsson (personlig kommunikation, 
5 april, 2013) beskriver hur viss kompetens från oljeindustrin offshore har kunnat användas inom 
vindkraftsbranschen till havs, samt hur gruvindustrin tagit lösningar från pappersindustrin et 
cetera. Nya projekt, med en blandning av individer och kompetensområden, förs in under den 
enhet där de passar bäst (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
  
SKF lägger själva fokus på att beskriva sitt humankapital, och kompetensen därinom som väldigt 
viktig under utvecklingsprocessen. Duktiga ingenjörer, med erfarenhet och utbildning lägger stor 
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grund för de lösningar SKF tillhandahåller sina kunder (T. Finndin, personlig kommunikation: 
17 april, 2013). Viss fokus läggs också på SKFs storlek, vilket möjliggör att dyra verktyg och 
ingenjörsutrustning finns inhouse, vilket mindre aktörer troligen inte skulle ha råd med (T. 
Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). Detta skulle till exempel kunna vara 
fiberoptik som utnyttjas under teststadier (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013).  
Viss vikt läggs också från SKFs sida vid deras avancerade system som möjliggör avancerad 
design och svåra beräkningar, vilket underlättar under en utvecklingsprocess (M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013).   
 
5.4.3 Produktion 
Grunden i SKFs produktion och dess breda produktlinje som sträcker sig över en mängd olika 
industrier, är deras humankapital och åratal av förvaltande av detta humankapital (T. Finndin, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013). SKF producerar kullager, smörjsystem, tätningar, 
övervakningssystem, mekatronik et cetera till ett flertal differentierade områden - allt från 
maskiner som används till pappersbruk, till tåg och flygplan (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 17 april, 2013). En viktig grund för deras produktion och produktutveckling 
ligger i deras förmåga att gå till botten med problem som dyker upp med tidigare utvecklade 
produkter och på så sätt analysera dessa för att förhindra framtida problem och förbättra 
produkten (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). SKF producerar produkter 
med längre teoretisk livslängd än deras konkurrenter, om än produkterna SKF säljer är dyrare, 
vilket skapar lägre operationella kostnader. Det är delvis därför de vill verka på offshore 
marknaden då den ses som Formel 1 inom vindkraftsbranschen (T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013). Det är också viktigt att påpeka att SKFs globala närvaro och 
dess möjlighet att erbjuda produkter och tjänster på en global skala med logistiska lösningar ger 
dem en fördel gentemot sina konkurrenter som inte når lika globalt med alla sina produkter (M. 
Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). SKF har en stark finansiell status som 
upplevs attraktiv på marknaden av köpare, då det innebär att SKF har möjlighet att gå på djupet 
med analyser och erbjuda globala lösningar, samt erbjuda leveranssäkerhet och trygghet gällande 
garanti och service (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013; M. Isacsson, 
personlig kommunikation: 17 april, 2013; N. Mensberg, personlig kommunikation: 22 april, 
2013).  
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5.4.4 Produktutbud 
SKFs produktsegment sträcker sig över fem plattformar (S. Karlsson, personlig kommunikation, 
17 april, 2013; M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013; T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013; SKF, 2010). SKFs mål är att genom sitt kunnande inom dessa 
plattformar skräddarsy produktlösningar för varje enskilt produktsegment (SKF, 2010).  
Lager och Lagerenheter: SKF har ett brett utbud av lager och lagerenheter där både 
standardlösningar och skräddarsydda lösningar igår.  Det är viktigt att de håller en hög kvalitet 
med hög prestanda och låg friktion då de används i både kritiska och standardapplikationer (SKF, 
2010).   
Tätningar: SKF tillgodoser industriers behov av tätningar för stillastående ytor, roterande 
maskindelar, fram- och återgående rörelser och lagertätningar (SKF, 2010). 
Service: SKF levererar värde genom att hantera hela livscykeln i en anläggning. Det börjar med 
konstruktionsstadiet där SKF bidrar med rådgivning samt ”forskning och utvecklingstjänster”. 
Under driftstadiet bidrar de med underhållsstrategi, förutsägande underhåll samt logistiktjänster. 
I det sista stadiet bidrar de med service som innehåller: ”uppgraderingar, montering, renovering, 
demolering, kontroll efter utfört underhåll et cetera” (SKF, 2010).  
Smörjsystem: Inom segmenten industrismörjmedel, smörjutrustning, och automatiska 
smörjsystem erbjuder SKF lösningar, stöd, rådgivning, utvärdering och analyser samt produkter 
innehållande smörjlösningar (SKF, 2010).  
Mekatronik: Här kombinerar SKF sina gedigna erfarenheter inom elektronik och mekanik för att 
tillmötesgå unika behov inom olika industrier där SKF besitter specialistkunskap (SKF, 2010). 
Enligt samtliga respondenter hos SKF som har intervjuats så spelar kombinationen av dessa fem 
plattformar en viktig roll för företagets utveckling (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 
april, 2013; M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013; T. Finndin, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013) och är nödvändig för deras överlevnad (S. Karlsson, personlig 
kommunikation, 17 april, 2013).   
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Tobias Finndin anser att SKFs viktigaste produkter är: lager, tillståndövervakning, 
smörjningssystem (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
Måns Isacsson anser att SKFs viktigaste produkter är: sfäriskt kullager, tätningar, Condition 
Monitoring (tillståndsövervakning) (M. Isacsson, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
Stefan Karlsson anser att SKFs viktigaste produkter är: sfäriska kullagret, smörjningssystem, 
tillståndsövervakning (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
Stefan Karlsson påpekar också att SKFs kunskap kring stål och ytbehandlingar är väldigt viktigt 
för deras produktion och produkter (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013).  
Tillståndsövervakning är en viktig del av SKFs produktutbud. Det sträcker sig över flera av de 
branscher där SKFs produkter säljs och används, exempelvis inom transportbranschen och 
pappersindustrin. Denna del av SKF uppgraderas 1999 och det gjordes genom ett flertal olika 
strategiska uppköp av redan etablerade företag som verkade i branschen. Tillståndsövervakning 
inom vindkraft uppkom i början av 2000-talet då de insåg att vindturbiner blev en intressant 
energikälla. SKF utvecklade en onlineversion av deras tillståndsövervakningssystem, med syftet 
att bidra till en kontinuerlig ström av information gällande det mekaniska tillståndet i turbinen. 
Detta ökade mängden beställningar hos kunder i framförallt Tyskland där vindturbinerna enligt 
branschstandard måste renoveras var fjärde år. SKFs tillståndsövervakningssystem gjorde det 
möjligt med längre serviceintervaller vilket gav ökade ekonomiska fördelar och tillförlitlighet. 
SKF erbjuder tillståndsövervakning i fler energibranscher exempelvis gas och kärnkraft (Fritz & 
Karlsson, 2006).   
 
SKFs grundläggande produktutbud byggdes på det sfäriska kullagret och när denna nådde en 
utvecklingstopp så valde SKF att fokusera på kringliggande produktplattformar för att se vilka 
produkter som kunde öka värdet och konkurrenskraften på det sfäriska kullagret. Detta gjordes 
genom uppköp av företag där den typ av produkter och kompetens återfanns samt genom 
forskning och utveckling (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013).  
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5.4.5 Eftermarknad 
Eftermarknaden (reservdelar, serviceavtal, övervakningssystem et cetera) innebär en stor 
lönsamhet för de företag som kan verka på den och vindkraftsbranschen till havs är inget 
undantag. Vindkraftverk offshore måste utså extrema väderförhållanden vilket skapar en 
eftermarknad där service och tillståndövervakning är viktig och nödvändig. Uppförandet av en 
vindkraftspark till havs kan liknas vid ett isberg där kostnaden för själva parken bara är toppen 
och där kostnader som dyker upp efter själva uppförandet är den resterande massan. Denna 
eftermarknad är därför eftertraktad bland alla företag i kedjan, där originalutrustningstillverkare 
(till exempel Vestas och Siemens) försöker ta sin del av denna genom garantier där deras service 
måste användas för att garantierna skall vara giltiga. SKF försöker vinna marknadsandelar 
genom att ta fram egna serviceavtal samt tillståndsövervakning (M. Isacsson, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013). SKF har även tagit fram servicepaket för växellådor för att 
ytterligare ta del av eftermarknaden (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). 
Vattenfall försöker minska sina kostnader på denna marknad genom att själva etablera kunskap 
för att kunna ta hand om sin egen service (G. Loman, personlig kommunikation, 5 april, 2013). 
SKF hävdar dock att detta inte sker än så länge i någon större utsträckning utan i själva verket 
sker det genom andra leverantörer (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 2013). SKFs 
del av eftermarknaden ligger till största delen i övervakning (M. Isacsson, personlig 
kommunikation: 17 april, 2013) och det är något som sträcker sig över hela deras produktlinje då 
det inte bara ger deras kunder möjlighet till att förutse framtida problem utan ger SKF insikt i 
vad som kan förbättras i framtida i produktlinjer (S. Karlsson, personlig kommunikation, 17 april, 
2013). Denna övervakning ger dem kunskap att effektivisera kundernas produktion, driftsäkerhet 
och underhåll (T. Finndin, personlig kommunikation: 17 april, 2013). 
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6. Analys 
Analysen är uppdelad i tre huvudkategorier. Likt i tidigare delar av uppsatsen, är uppdelningen 
gjord för att möta litteraturöversiktens struktur, ramverkets utformning och empirins 
presentation. Analysen har en deskriptiv fas samt en explorativ fas där ramverket är omvänt, för 
att i bästa mån matcha såväl den deskriptiva och explorativa sidan av ramverket. Analysen 
avslutas med en diskussion av sambandet och effekten av föregående kategoriers analyser. 
 
6.1 Kategorisering av deskriptiv analys 
Kategorierna i den deskriptiva analysen beskrivs nedan: 
 
a)      Internt definierad analys med syfte att analysera SKFs resurser, förmågor och 
kärnkompetenser (del 6.1.1) 
b)      Analys med avsikt att beröra interna och externa faktorer vilka ser till att 
analysera branschens karaktär och beståndsdelar (del 6.1.2) 
c)      Externt definierad analys med syfte att analysera konkurrensfördelar på 
marknaden (del 6.1.3) 
 
6.1.1 Resurser, förmågor och kärnkompetenser inom SKF 
De resurser som SKF besitter går att kategorisera under: humankapital, utrustning samt 
finansiella. Humankapital behandlar exempelvis personer med rätt kompetens. Under utrustning 
ingår specifika maskiner och finansiella resurser ger SKF möjlighet att deltaga i projekt med hög 
risk samt bidrar till generell trygghet. Förmågor som existerar hos SKF är: effektivisera kunders 
processer, säkerställa driftsäkerhet och underhåll, sy ihop helhetslösningar, samt försäljning och 
kundrelation. SKF med bred kompetens genom sina fem plattformar möjliggör för kunden kan 
hålla sig till en leverantör för att lösa problem. Vidare tillför de kompetens till lösningar och 
projekt, vilket gör att de ofta blir involverade väldigt tidigt i ett företags utvecklingsfas. 
Ytterligare förmågor ligger i SKFs kunskap kring stål och ytbehandlingar vilket ses som väldigt 
viktiga för deras produktion och produkter. Dessa förmågor leder till möjliga kärnkompetenser. 
De kärnkompetenser som SKF anser sig ha är kopplade till de kärnprodukter som framkommit 
under fallstudien. Kärnprodukter är det sfäriska kullagret, tätningar, smörjningssystem samt 
tillståndsövervakning, vilka går att finna under SKFs fem plattformar. Produktutveckling är en 
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ytterligare kärnkompetens som uppenbarat sig under vår fallstudie då vi funnit att den möter 
kraven från Prahalad och Hamels (1990) teori som behandlar kärnkompetens. Detta då 
produktutveckling inte bara innebär en konkurrensfördel, men också bygger på många interna 
förutsättningar, exempelvis kumulativt lärande och i fallstudiens också delandet av 
kärnkompetenser och resurser. 
 
SKFs globala närvaro innebär en förmåga för SKF att agera på väldigt många marknader med ett 
brett geografiskt spann. Vi anser att den globala förmågan möter Prahalad och Hamels (1990) tre 
förutsättningar för att klassificeras som en kärnkompetens. Den geografiska närvaron generar 
också konkurrensfördelar vilket kan härledas till konkurrensfördelsteorier. Detta diskuteras mer i 
den explorativa fasen av analysen.  
 
De tre förutsättningar som beskrivs av Prahalad och Hamel (1990) som måste uppfyllas för att en 
kompetens skall vara en kärnkompetens, möts väl av SKFs fem plattformar. Dessa plattformar 
sträcker sig över flera produktmarknader och skapar mervärde till sina kunder genom att alltid 
vilja lösa problem och förbättra sina produkter även om detta sker genom att SKF står för 
kostnaden själva. Fortsättningsvis ter sig plattformarna svåra att kopiera då deras konkurrenter 
har möjlighet att verka på alla fem, men inte visat sig kunna vara lika konkurrenskraftiga inom 
samtliga, utan bara inom enstaka plattformar. Detta utesluter inte att konkurrenterna kan vara 
snarlikt konkurrenskraftiga på enskilda plattformar, men än så länge inte på samtliga enligt SKF. 
Synergieffekterna som uppstår inom SKF, till följd av de fem plattformarna, är även svåra att 
kopiera för konkurrenter då SKF utvecklar och producerar det mesta inhouse och undviker på så 
sätt att ge bort kompetens. SKFs fem plattformar förefaller för oss som en kollektiv 
kärnkompetens där flera olika plattformars synergieffekt kan användas till en produkt eller tjänst. 
Intressant här är att plattformen service och mekatronik idag inte når upp till dessa 
förutsättningar vilket skapar utmaningar inför framtiden.     
 
Prahalad och Hamel (1990) menar att kärnkompetens är en produkt av kumulativt lärande vilket 
stämmer bra med SKFs historiska närvaro på marknaden. Det kumulativa lärandet är en funktion 
av 100 års produktion och lärande som präglat SKFs kultur. Det är därför intressant att fråga sig 
huruvida de plattformar som de inte anser sig ha kärnkompetens inom är yngre inom 
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organisationen än de andra? Det rör sig nödvändigtvis inte om att plattformarna är historiskt 
yngre, men att de är mindre frekvent använda i produkter, och därmed har frekvensen på det 
kumulativa lärandet varit betydligt mindre än för andra plattformar.  
 
Det kumulativa lärandet ökar också genom deras applikationskompetens vilket används tidigt i 
utvecklingsfaser när de samarbetar med kunder. Detta samarbete gör att de får insyn i olika 
företag och hur de företagen vill ha sina produkter utvecklade vilket ökar SKFs kompetens och 
insikt i marknaden. Genom detta kan vi se att kunskap som leder till kumulativt lärande inte 
enbart behöver utvecklas inom SKF utan även inom i andra organisationer de samarbetar med. 
Vidare så kan vi se att kunskap även genereras av att SKF köper upp strategiskt viktiga företag, 
exempelvis inom tillståndsövervakning, vilket ytterligare möjliggör kumulativt lärande i 
framtiden. 
  
Prahalad och Hamel (1990) förespråkar även hur kärnkompetens inom en organisation förstärks 
när den delas och brukas internt. Förflyttande av kompetens mellan olika branscher inom SKF 
och från kund till kund är möjligt via olika projekt. Den formella strukturen inom SKF upplevs 
flexibel vid projekt där resurser flyttas efter behov från de olika plattformarna inom SKF. 
Behovsbaserade omorganisation mellan enheter och projekt innebär en förmåga att kunna 
överföra kunskap mellan olika geografiska områden, segment och applikationsområden.  Deras 
erbjudande av produkter och tjänster på en global nivå möjliggörs av deras globala närvaro. 
Logistiska lösningar som en funktion av global närvaro ger dem en fördel i förhållande till de 
konkurrenter som inte agerar på en global nivå. Prahalad och Hamel (1990) menar även att 
delandet av kostnader mellan olika delar inom företaget uppstår som en följd av deras 
kärnkompetens. Detta syns inom SKF då deras globala närvaro ger dem möjlighet att använda 
sig utav liknande produkter världen över och liknande produkter i olika branscher, samt utnyttja 
resurser över affärsenheter vid projekt.  
 
6.1.2 Kärnprodukter och produkter 
Genom den externa och interna analysen av kärnprodukter och produkter vill vi beskriva en 
brygga mellan externa och interna faktorer som uppenbarar sig i ramverket. Prahalad och Hamel 
(1990) beskriver hur kortsiktig konkurrenskraft kommer ur ett företags produktportfölj, men där 
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den långsiktiga konkurrenskraften härleds ur företagets kärnproduktportfölj. Kärnprodukter 
kommer utifrån ett företags kärnkompetenser. Därefter föder kärnprodukterna olika affärsenheter 
som i sin tur tar fram slutprodukter till konsumenten. SKF har ett flertal kärnprodukter som alla 
förhåller sig som väldigt kvalitativa i jämförelse med branschens snitt. Produkterna ligger 
samtidigt högre i pris än branschens snitt. Under en tidigare trend inom branschen fokuserade 
slutinvesterare främst på styckpriset vilket ökade de operationella kostnaderna, där service och 
renoveringskostnader ökade som en följd av mindre kvalitativa produkter. Idag fokuseras det 
betydligt mer på kvalitativa produkter för att sänka livscykelkostnader. Dock kan vi se att ökat 
fokus även läggs på pris och inköpskostnader. Detta är givetvis en viktig utveckling att beakta 
för SKF då de måste besluta om hur fortsatt satsning på kvalité skall göras eller om låga 
kostnader skall vara den nya fokuseringen, eller om en kombination skall göras av de båda. Sker 
det en fortsatt satsning på kvalité, innebär det att kvalitén måste implementeras i samtliga 
affärsenheter som konkurrerar på vindkraftsmarknaden och på så sätt affärsenheternas 
slutprodukter. Görs inte detta kommer långsiktig konkurrenskraft undermineras vilket kommer 
innebära problem inför framtiden. Detta är viktigt ställningstagande för SKF inför framtiden, och 
diskuteras därmed mer utförligt i den explorativa fasen av analysen. 
 
Ghemawat och Rivking (1998) förklarar hur konkurrensfördelar kan skapas genom att det 
producerande företaget ökar värdet på sin produkt jämfört med konkurrerande produkter inom 
samma industri. En jämförelse kan göras på hur vindkraft offshore står sig mot andra 
energialternativ producerade kärnkraft, vindkraft på land, vågkraft, solkraft samt fossila 
bränslena. Världen idag har ett ständigt ökande behov av energi och krav ställs från olika 
intressenter på att delar av den måste vara förnyelsebar för att utsläpp och den ökande 
växthuseffekten skall minskas. Detta gör att vindkraftsmarknaden till havs som har stor potential 
att uppfylla dessa energikrav får möjligheter att utvecklas och visa sin potential. En jämförelse 
med andra förnyelsebara källor, exempelvis vågkraft och solkraft visar att vindkraft till havs idag 
är mer värdeskapande än dessa då de inte nått fram utvecklingsmässigt till samma nivå, där de 
inte kan möta kostnads-, hållbarhets- och kapacitetskrav. Vindkraft på land är idag mer 
kostnadseffektivt än den till havs, men har inte samma potential gällande produktionskapacitet 
och tillgång till vind. Kärnkraft anses bli dyrare framöver då ökade kostnader för exempelvis 
byggnation och politiska beslut gör att värdegenereringen minskar för denna typ av energi. Idag 
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befinner sig kostnaderna för energi producerad med kol och gas markant lägre än vad de gör för 
el producerad med vindkraft till havs. Detta skapar givetvis en fördel för energityper baserade på 
fossila bränslen, men då norra Europa försöker öka andelen el producerad med förnyelsebara 
källor är det ett klart argument för en stärkt konkurrenskraft för vindkraftsproducerad el då 
alternativen till förnyelsebar energi idag är begränsade. Vindkraftsindustrin till havs vill sänka 
sina kostnader för att ta sig ner till samma nivå som energityperna baserade på fossila bränslen, 
vilket resulterar i att värdeskapandet i jämförelse med fossila bränslen fortsätter öka kontinuerligt. 
 
6.1.3 Konkurrensfördelar på marknaden 
Ett övergripande intryck, vid empiriinsamling och analys av konkurrensfördelar inom 
vindkraftsbranschen offshore, är att generella diskussioner under fallstudien, i rapporter och på 
internkällor snarare avser att konkurrensmässigt jämföra hela vindkraftsindustrin och dess 
produktion mot andra energisektorer. Oerhört mycket information finns att läsa med jämförelser 
av olika energityper där dess kostnader och kapacitet jämförs. Sådana analyser är självklart inte 
helt ointressanta, om än det inte är huvudobjektivet med analysen av konkurrensfördelar. 
Konkurrensfördelar inom vindkraftsindustrin till havs belyses obetydligt i rapporter, men har 
undersökts under fallstudien. 
  
Vid intervjuer har det framkommit att diskussion kring branschens konkurrensmöjligheter sällan 
behandlar konkurrenter inom SKFs industri utan mer mot andra energislag. Detta betyder 
givetvis inte att SKF saknar konkurrenter, men de hävdar dock de ligger framkant och är oftast 
före deras konkurrenter med nya produkter och lösningar på marknaden. Vi kan utskilja att de 
attribut som slutinvesterare väljer som konkurrensfördelar på marknaden idag är attribut som 
SKF innehar. SKF är finansiellt starka och har global närvaro med kvalitativa produkter. Dessa 
konkurrensfördelar bygger på, som Day och Wensley (1988) utrycker, samlad kunskap som 
byggts upp genom beslut tagna under SKFs 100 åriga verksamhet. Dessa konkurrensfördelar har 
även sin grund i SKFs förmåga med rutiner gällande kunskapsdelning som sträcker över sig 
multipla branscher vilket enligt Dyer och Singh (1998) anser vara en viktig anledning till 
skapande av konkurrensfördelar.  
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Dyer och Singh (1998) menar att konkurrensfördelar som skapas i ett samarbete mellan 
organisationer i ett nätverk ter sig svåra att imitera då dessa ofta blir odelbara mellan de 
integrerade organisationerna. Detta syns hos SKF genom en integrerad produktutveckling 
tillsammans med deras kunder. En lösning som utvecklas i samarbete med en kund blir svår att 
ersätta för en konkurrent då SKF sitter på den specifika kunskapen som tagits fram i samarbete 
med kunden. En ersättande lösning måste möjligen utvecklas igen vilket minskar incitamenten 
för kunden att byta leverantör. Vidare hävdar Dyer och Singh (1998) att investeringar i samma 
projekt av två olika organisationer ger incitament för fortsatta investeringar i samma projekt av 
båda organisationer så att tidigare nämnda investeringar inte går förlorade. Även detta går att 
koppla till SKFs samarbete med kunder i produktutvecklingsfasen. Då tidiga investeringar i en 
produkt av båda parter skapar ett skydd mot att den ena av parterna skulle välj en annan 
leverantör en bit in i utvecklingen eftersom då skulle den tidigare investeringen gå förlorad. Vi 
kan även här se en liknelse vid Prahald och Hamels (1990) tankar kring hur kärnkompetens är en 
funktion av delande. Där delande av information mellan SKF och deras kunder ökar SKFs samt 
kundens kärnkompetens vilket även det borde ge incitament att inte byta leverantör, då det finns 
en risk att denna kompetens kan gå förlorad.  
 
Vid placering av SKF i Porters (1985) matris, hävdar vi att SKF idag är ett starkt differentierat 
företag med en stor bredd av köpare, inom ett stort antal branscher, där de erbjuder en stor bredd 
av produkter. 
 
Figur 12. SKFs position i Porters (1985) matris. 
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6.2 Kategorisering av explorativ analys 
Kategorierna i den explorativa analysen beskrivs nedan: 
 
a)      Externt definierad analys med syfte att analysera konkurrensfördelar på 
framtidens marknad (del 6.2.1) 
b)      Analys med avsikt att beröra interna och externa faktorer vilka ser till att 
analysera branschens framtida karaktär och beståndsdelar (del 6.2.2) 
c)      Internt definierad analys med syfte att analysera SKFs resurser, förmågor och 
kärnkompetenser ur ett långsiktigt framtida perspektiv (del 6.2.3) 
 
Strategisk diskussion om SKFs framtid 
Javidan (1998) påtalar värdet av ett företag har en strategisk diskussion under en marknads 
utveckling för att kartlägga sina kompetensers framtid. Teorin uppmanar till en diskussion där 
ställningstagande kan göras kring vilka kompetenser som är av värde för framtiden och inte, hur 
företaget kan förvalta och förbättra nuvarande kompetenser, och vilka kompetenser som borde 
utvecklas inför framtiden. Javidan (1998) erbjuder inget ramverk för hur diskussionen bör 
struktureras. Vårt ramverk bestämmer förloppet på den strategiska diskussionen, som inleds med 
en marknadsanalys för att stipulera de framtida marknadsförutsättningarna den interna analysen 
kommer baseras på.  
 
6.2.1 Framtidens vindkraftsmarknad till havs 
6.2.1.1 Vindkraftsbranschen i konkurrens med substituerande energityper 
Hur vindkraftsbranschen står sig konkurrensmässigt mot andra energityper är väsentligt ur ett 
explorativt och långsiktigt perspektiv. Vi anser att vindkraftmarknadens konkurrenskraft har 
påverkan på den mängd komponenter som säljs, som i sin tur påverkar skalfördelar och 
inlärningskurvor i branschen. Idag konkurrerar främst vindkraftsbranschen mot kolkraft och 
kärnkraft, där de flesta kostnads- och kapacitetsjämförelserna görs. Ur ett längre perspektiv anser 
vi det vara rimligt att jämförelserna även kommer att inkludera solkraft och vågkraft, vilka ligger 
något senare i utvecklingen just nu. När de teknologierna fått mogna, och närmar sig 
konkurrenskraftiga kostnader och kapaciteter, är vindkraftsindustrins säljargument som 
det ”gröna energialternativet” något hotat, då vissa konkurrerande energityper har samma 
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konkurrensfördel och säljargument. Vår uppfattning, är att vindkraftsindustrin idag delvis har 
monopol på grön energi, med undantag för vattenkraftsindustrin som till stor del redan är 
utbyggd till max. Det resulterar i ett gynnsamt nuläge för vindkraftsindustrin, och framförallt 
mycket goda förhållanden kortsiktigt, fram till dess att andra ”gröna energialternativ” blir 
konkurrenskraftiga. Vi hävdar att vindkraftsindustrins glansdagar närmar sig, men att det inte är 
att ta för givet ur ett långsiktigt perspektiv. 
  
Vindkraftsindustrins konkurrenskraft är dock starkt påverkad av det finansiella klimatet och 
politiska ambitioner. Två aktuella länder där stora utbyggnationer sker får exemplifiera; om än 
Storbritannien i samråd med EU har påtalat ambitiösa mål för 2020, där 15% av all producerad 
energi i Storbritannien ska vara ”grön energi”, har snarlika mål i Tyskland omvärderats då 
kostnaderna för att möta målen blev för stora. Skulle finanskrisen fortsätta, och 
kostnadsstrukturen inom vindkraftsbranschen hålla i sig utan att man lyckas med den årliga 
effektiviseringen på 7%, är det inte helt orimligt att det blir svårt att möta EU:s mål för 
Storbritannien, och därmed förlorar vindkraftsindustrin vissa delar av sina produktionsvolymer, 
vilket skulle kunna leda till mindre skalfördelar för producenter. 
  
Viktigt för konkurrenskraften för vindkraftsbranschen till havs är inte bara komponenterna och 
produkterna i sig, men också den stödjande infrastrukturen som tydligt påverkar hur snabbt och 
kostnadseffektivt branschen kan expandera. Skepp, hamnar och logistiska lösningar är 
nödvändiga för att dessa stora och tunga fundament, torn, turbiner och rotorblad ska kunna 
monteras och transporteras på ett kostnadseffektivt sett. Likt Bloomberg bland annat skrivit är 
utveckling på väg åt rätt håll, om än det finns anledning att vara skeptisk till om infrastrukturen 
är redo för den expansiva fas branschen hoppas på. 
  
6.2.1.2 Konkurrensfördelar på en ung marknad 
Kvalité och låg kostnad är vedertagna konkurrensfördelar genom hela fallstudien. Inom en ung 
marknad likt vindkraftsbranschen vill vi också hävda att stödjande processer och 
utvecklingshjälp är mycket eftertraktade attribut hos leverantörer och tillverkare. Finansiell 
styrka och globalt omfång i affärsenheterna ger leveranstrygghet och reducerar risken för 
köparen. Detta är väsentligt i en industri där investeringar av liten storlek sett till vindkraftverk 
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innebär stora finansiella investeringarna. Riskerna i projekten beskrivs som hög, vilket påverkar 
valet av leverantörer, där leveranstrygghet är en viktig faktor. 
  
Trots att några av de största rapporterna inom vindkraftsindustrin till havs blivit undersökta, de 
absolut senaste rapporterna från oberoende institut och trots flertalet intervjuer, är det inte helt 
enkelt att ge en framtida explorativ syn på konkurrensfördelarna på vindkraftsmarknaden till 
havs. Stefan Karlsson på SKF beskriver tydligt att vindkraftsindustrin genomgått tre faser under 
de senaste fem åren, vilket tydligt bevisar hur ung och odefinierad marknaden är. Innan den 
mognat, är det mycket svårt att veta vad som ger konkurrensfördelar och inte ur ett långsiktigt 
perspektiv 
  
Vi belyser några trender i branschen som tror vi kommer påverka utvecklingen av 
konkurrensfördelar. Likt empirin beskriver, är det tydligt att vindkraftsparker till havs hamnar 
längre ut från land, på större vattendjup. Detta innebär i sin tur hårdare förhållanden, med 
starkare vindar och högre vågor, där servicen blir svårare att utföra. Kraven på kvalitativa 
produkter kommer rimligtvis att öka. Viss empiri motstrider dock faktumet att kvalité skulle vara 
viktigare i framtiden än idag, då vissa leverantörer börjat köpa mindre kvalitativa växellådor, och 
byta dessa en gång under vindkraftverkets livstid. Detta talar för att köpare också kommer 
eftertrakta bra priser och låga inköpskostnader framför mycket god kvalité. 
  
Det finns också ett ställningstagande att göra kring utvecklingsstöd under byggnationer. I 
dagsläget då det är en ung marknad är utvecklingskompetens en fördel för en leverantör att 
kunna erbjuda. Relevant att fråga sig är det dock om skedet då marknaden mognat och den 
generella kompetensen inom hela branschen spridit sig leder till att utvecklingskompetens inte 
fungerar lika differentierande som tidigare. Vi tror att utvecklingskompetens kommer spela en 
viktig roll även i framtiden, om än inte till samma grad som idag. Det är diskuterat att standarder 
inom industrin är under utveckling, vilket ytterligare skulle underminera 
utvecklingskompetensen som en konkurrensfördel, då standarder skulle kunna leda till mindre 
möjligheter till en differentierad position på marknad. 
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Tillståndsövervakning är en intressant produkt ur ett konkurrensmässigt perspektiv. Det är 
påtalat att det är vanligare med tillståndsövervakning på dyrare produkter där den extra 
kostnaden blir mindre procentuellt sett för hela turbinen, samt till havs där driftstörningar är 
kostsammare att råka ut för. Förmågan att förutspå haveri och effektivisera service, vilket 
tillståndsövervakning möjliggör, skulle kunna tala för att det möjliggör att köpa en mindre 
kvalitativ komponent, som antagligen är billigare, och istället prioritera bättre planerad service 
för att förhindra haveri. 
  
Finansiell styrka, och därigenom leveranstrygghet och riskreducering, lär även i framtiden vara 
en väsentlig konkurrensfördel, då investeringarna i vindkraftsparker till havs är långsiktiga och 
extremt dyra. Standarder tror vi kommer att spela in på framtidsutsikten. Har en slutinvesterare 
beställt turbiner som följer en standard, skulle det rimligtvis inte vara en extrem katastrof om 
levererande företag gick i konkurs, då det skulle vara möjligt att köpa en standardiserad turbin av 
en annan leverantör. Detta skulle kunna tala för att finansiell styrka inte är lika väsentligt ur 
konkurrenssynpunkt i framtiden. Detta förutsatt att slutinvesteraren inte förskottsbetalat 
turbinerna. 
  
	  	   Konkurrenskraft	  
Konkurrensfördel	   Idag	   Framtiden	  
Låg	  Kostnad/Pris	   Medium	   Hög	  
Kvalité	   Hög	   Hög	  /	  Medium	  
Utvecklingsstöd	   Hög	   Låg	  
Finansiell	  styrka	   Hög	   Medium	  
Figur 13. Konkurrensfördelar idag och i framtiden. 
 
Day och Wensley (1988) härleder uppkomsten till överlägsenhet, en konkurrensfördel, ur att 
antingen vara kundfokuserad eller konkurrentfokuserad. De två vägarna skiljer sig stort, där 
kundfokuseringen bygger på att analysera segment, efterfrågan och beslutsunderlag vilka får 
kunder till att välja leverantör. Den konkurrentfokuserade strategin ser till att jämföra sitt eget 
företag med konkurrerande företag gällande resurser, värdekedjor, styrkor och svagheter, för att 
positionera sig bättre än sina konkurrenter. Vår uppfattning är att det ena inte utesluter det andra, 
där ett företag kan fokusera på båda aspekter.  
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Gällande SKF är det påtalat av de själva att de lägger lite vikt vid vad sina konkurrenter gör, utan 
ser snarare till marknadens efterfrågan och preferenser. Enligt oss är det en klok strategi på en 
ung marknad. Detta härleder vi ur det faktum att vi uppfattar att den unga marknaden 
vindkraftsbranschen till havs är, ännu inte bygger på tydliga preferenser, där det finns tydliga 
skillnader mellan investerares egenuppfattade “best practise” och attributen de eftersöker hos 
leverantörer. Långsiktigt sett är det möjligt att denna strategi innebär minskad konkurrenskraft. 
Detta påstår vi med argumentet att då marknaden mognar är det mer troligt att tydliga “best 
practise” hos kunder uppstår, där kundgrupperna blir homogenare och SKF snarare bör fokusera 
på att jämföra sig med sina konkurrenter än att tillgodose den homogena marknaden. När så sker, 
där marknaden mognat till den grad att efterfrågan blir mer homogen är det viktigt att istället 
utklassa sina konkurrenter inom processerna än produktutbudet. Detta möjliggör den 
konkurrentfokuserade strategin i större grad än den kundfokuserande strategin. 
 
6.2.2 Kärnprodukter och produkter 
Likt ramverket exemplifierat, ser vi produkterna och kärnprodukterna som en länk mellan 
företaget och marknaden. På branschen finns konkurrensfördelarna, inom företaget finns 
kärnprodukterna och produkterna är inom företaget innan de säljs på marknaden. Det rör sig 
således inte helt om interna faktorer, vilka finns i företaget, men inte helt och hållet om externa 
faktorer som endast syns på marknaden. Vi vill beskriva det som ett mellanting - en brygga 
mellan externa och interna faktorer. 
 
6.2.2.1 Produkter och kärnprodukter - budbärare av konkurrensfördelar  
Prahalad och Hamel (1990) beskriver tydligt hur kortsiktiga konkurrensfördelar härstammar ur 
nuvarande produkter, men hur långsiktiga konkurrensfördelar är en funktion av kärnprodukternas 
kombination och utveckling av produkter. Vilka kärnprodukter kan skapa vilka produkter i 
framtiden, och hur relaterar det till konkurrensfördelarna? 
  
Vi tror att produkterna SKF lär erbjuda inom en snar framtid, kommer vara snarlika de produkter 
de erbjuder i nuläget. För det otränade ögat är alltid ett kullager ett kullager, och en tätning en 
tätning. I miljön de kommer användas finns det dock stora skillnader mellan de olika varianterna 
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av samma produkter, om än de används i samma ändamål och syfte – att producera energi till 
konkurrenskraftiga kostnader. Vad branschutvecklingen antyder är parker längre ut till havs, 
större turbiner och vindkraftverk med väsentligt mycket högre produktionskapacitet. Produkterna 
måste kunna möta denna utveckling, och kärnprodukterna måste möjliggöra förädling och 
utveckling av befintliga produkter för de ska kunna möta nya kravbilder. 
  
Återigen, vill vi hävda att vi hamnar i en kostnad eller kvalité diskussion. Större turbiner och 
vindkraftverk med ökad kapacitet, är bara fördelaktigt om det innebär lägre kostnader per 
producerad enhet MWh. För att detta ska kunna ske, måste kvalitén och kapaciteten på 
vindkraftverken öka i större grad än kostnaderna. Väsentligt att fråga sig är, huruvida SKF 
kommer kunna öka kvalitén eller sänka kostnaderna för produkterna. Antagligen båda, skulle vi 
vilja hävda, om än det ligger mer i SKFs natur att stå för kvalité än låga priser mot köpare. Låga 
priser är dock inget måste under rådande marknad, där investerare snarare ser till 
livscykelkostnader. Ur ett långsiktigt perspektiv är det inte lika självklart, likt vi påtalat innan, att 
vindkraftsbranschen till havs kommer vara en marknad där produkter med högst kvalité är de 
som säljer bäst, utan kostnadsbesparingskrav skapar en diskussion kring kostnader för 
produktion och priser för inköp.  
  
Vår uppfattning är att kärnprodukterna inom SKF, de fem produktplattformar företaget bygger 
på, med underliggande kompetens, är väl redo att erbjuda de kvalitativa produkter som kommer 
att efterfrågas. Vi tror dock inte att SKF kommer konkurrera med lägre priser mot kund i 
framtiden, vilket de inte gör idag, och vilket de själva inte påstår sig eftersträva. 
Livscykelkostnaderna på SKFs produkter lär dock fortsatt ligga lågt, med mindre behov av 
service och underhåll. 
  
Utvecklingen där direktdrivna turbiner blir allt vanligare är värd att ta i beaktning. En sådan 
utveckling skulle innebära mindre service och underhåll, men också mindre totalt antal 
komponenter i en turbin. Växellådan, där SKF i dagsläget bland annat säljer sfäriska kullager, 
försvinner ur försäljningssynpunkt. Detta är möjligen av negativ konsekvens för SKF, där de 
förlorar försäljning och kanske ännu värre förlorar utnyttjandet av kärnkompetenser och 
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kärnprodukter. Prahalad och Hamel (1990) hävdar att bevarandet av kärnkompetenser och 
kärnprodukter bygger på att ständigt använda dessa vilket leder till att de utvecklas och förädlas. 
  
Steget från kvalitetsfokus, och att byta växellådan under en turbins livslängd kan även det 
påverka SKFs marknadsposition. Som försäljare av främst kvalitativa komponenter, där lågt 
försäljningspris inte är högsta prioritet, kan de riskera att få minskad försäljning om trenden med 
växellådsbyte håller i sig. Är det rimligt att förespråka att SKF borde bredda sitt produktutbud, 
och även försöka vinna marknadsandelar inom de billigare komponenterna? SKF påtalar själva 
att eftermarknaden är lönsam, och att de vill vinna marknadsandelar inom det segmentet, vilket 
skulle kunna förespråka att billigare turbiner med något lägre kvalité är ett steg mot att deltaga 
och föda denna eftermarknad.  
  
Massproducering av turbiner är något EWEA spekulerar kring att se i framtiden, vilket inte alls 
borde vara orimligt när marknaden mognar och effektiviseringskrav inom branschen realiseras. 
På vilket sätt påverkar detta SKF? Produktionskapaciteten SKF har, och har historiskt vårdat, 
kommer med största säkerhet att kunna möta de volymer som krävs vid massproducering, men 
frågan är snarare om massproducering av turbiner stärker SKFs marknadsposition eller 
underminerar den? SKFs produktplattformar, och kombinationen därav, är påtalad att ge 
synergieffekter och en förmåga att vara med och driva lösningar inom branschen. Skulle en 
mogen bransch, där utvecklingen avtar och massproducering sker minska SKFs aktiva roll inom 
branschen? Om så skulle ske, vill vi hävda i enlighet med Prahalad och Hamels (1990) teori, att 
det minskade användandet av SKFs kärnkompetens och förädling av kärnprodukter riskerar att 
långsiktigt minska SKFs konkurrenskraft. Ett alternativ för att öka användandet och förädlingen 
av kärnkompetensen är att ersätta det lägre engagemanget inom vindkraftsindustrin med ökat 
engagemang i en annan industri som bättre utnyttjar SKFs kärnkompetenser. 
  
6.2.2.2 SKFs självuttalade produktplattformar 
Är SKFs självuttalade produktplattformar kärnprodukter? Gällande serviceplattformen SKF har 
finns det mycket att spekulera kring. Att service är av stor betydelse för eftermarknaden är 
vedertaget. Hur SKF kan konkurrera på denna marknad är viktigt att analysera, då det utgör en 
av de fem plattformarna SKF bygger på. SKF påtalar själva att de har kompetensen att utföra 
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service, men indirekt saknar infrastrukturen att kunna tillhandhålla effektiv service. Windcon, 
tillståndsövervakningen, är kategoriserad under service. Windcon framstår som mycket 
konkurrenskraftigt och tillståndsövervakning verkar i princip nödvändigt för vindkraftsindustrin 
till havs. Tillståndsövervakning, framstår som en kärnprodukt utifrån Prahalad och Hamels 
(1990) kriterier men klassificeras av SKF själva inte som det. Vi ifrågasätter huruvida service 
borde klassificeras som en kärnprodukt, då SKF själva påtalar att de inte har infrastrukturen för 
att tillgodose marknaden med service. Vi är betydligt mer positiva till att klassificera 
tillståndsövervakning som en kärnprodukt. 
 
Vidare, så är det befogat att ifrågasätta mekatronik som en kärnprodukt, då SKF själva påtalar att 
det inte bör räknas som det än, då kompetensen inom det området ännu inte är så hög som inom 
övriga plattformar. Vår insikt i mekatronik och därmed vår förmåga att analysera mekatronik 
som en kärnprodukt eller inte är begränsad. SKFs analys får således ligga till grund för vår korta 
analys, där vi väljer att inte klassificera mekatronik som en kärnprodukt då underliggande 
kompetens inom SKF på det nämnda området är begränsad. 
  
6.2.3 Resurser, förmågor och kärnkompetenser inom SKF 
6.2.3.1 Kärnkompetenser inom SKF i framtiden 
Produkterna och kärnprodukterna SKF måste tillhandahålla är beskrivet, och visar sig inte vara 
väldigt annorlunda de produkter de måste tillhandahålla idag, om än med högre kvalité och till 
lägre kostnad. Kan kärnkompetenserna, förmågorna och resurserna möta utvecklingen vi 
förutspår på marknaden? Det korta svaret: Ja, det är vår uppfattning. 
  
Vi vill grunda vårt ställningstagande i Prahalad och Hamels (1990) teori, och postulatet att 
kärnkompetenser är en produkt av kumulativt lärande. SKF är en historisk organisation, som 
deltagit på många industriella marknader med stora utvecklingsmöjligheter och skiftande 
kravbilder. Det är inte första gången de står inför dessa utmaningar. 
  
Vi vill dock hävda, att SKFs storhet på marknaden kommer från deras fem plattformar, och 
framförallt de tre plattformarna som är kärnprodukter (lager, tätningar och smörjningssystem). 
Om än vi är skeptiska till service samt mekatronikplattformen, lägger övriga tre en stark grund 
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för att kunna vara med och aktivt deltaga i en marknadsutveckling. Synergieffekterna dessa 
plattformar skapar, ligger i linje med vad Prahalad och Hamel (1990) hävdar är väsentligt för hur 
en kärnkompetens förstärks - nämligen när den delas och brukas internt i företaget. SKFs 
projektformer, delande av resurser, förmågor och kärnkompetenser mellan olika affärsenheter i 
företaget är precis det vi anser ligga till största grund för företaget historiska, nuvarande och 
framtida konkurrenskraft. Lösningar, tankesätt och produkter flyttas mellan projekt, branscher 
och geografiska platser för att i bästa mån kunna erbjuda kunden bästa möjliga produkter och 
lösningar. Det leder också till utvecklandet och förädlandet av kärnkompetenser och 
humankapitalet inom SKF, vilket på många sätt är företagets viktigaste resurs. 
  
Humankapitalet anser vi nämligen vara den viktigaste resursen, som lägger grund för de flesta 
förmågorna i företaget och därmed är den mest centrala delen i företagets kärnkompetenser. Det 
ligger i linje med Hafeez et als (2002) teori. Om än vi inte med kvantitativa argument kan 
underbygga ställningstagandet, finns det många kvalitativa aspekter som hävdar detsamma. 
 
Grundläggande för kärnkompetenser är att resurserna det bygger på ska vara svåra att kopiera 
och imitera av konkurrenter. Om än det är rimligt att vara skeptisk till svårigheterna för 
konkurrerande företag att kopiera resurserna SKF besitter. Det är dock tydligt att kopierandet av 
samtliga produktplattformar SKF besitter, och synergieffekterna därav, är mycket svårt. 
Synergieffekterna bygger även på kumulativt lärande, vilket Prahald och Hamel (1990) hävdar är 
mycket svårt att kopiera. Ytterligare en förutsättning Hafeez et al. (2002) beskriver är värdet av 
att resurser och kompetenser kan brukas över flera produktlinjer, affärsenheter och funktioner. 
Även detta kriterium kan SKF möta, där resurser, förmågor och kompetenser delas i projekt, 
över affärsenheternas gränser och från lösningar till lösningar. Sista kriteriet Hafeez et al. (2002) 
påtalar är kravet på strategisk flexibilitet. Detta är svårare att konkretisera med SKF som 
exempel. Rutinmässiga omorganiseringar sker inte i större utsträckning inom SKF, men 
resursomplacering sker löpande genom projekt och utvecklingsfaser. Vår uppfattning är att 
kriteriet i helhet är mött, där SKF möter det ena kriteriet mycket väl, men väljer att inte fokusera 
på rutinmässiga omorganisationer. Detta är enligt vår uppfattning till följd att det ligger ett starkt 
fokus på individens vilja att omorganisera, och det hanteras genom ad-hoc projekt där krav på 
förflyttning är väldigt ovanligt. 
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Kriterierna Hafeez et al. (2002) påtalar för att en resurs ska kunna leda till en kärnkompetens är 
inte helt avlägset från Dyer och Singhs teori kring varför konkurrensfördelar uppstår inom ett 
företag. De påtalar vikten av rutiner gällande kunskapsdelning, kompletterande 
resurser/förmågor och effektiv styrning. Inom SKF sker kunskapsdelning till stor grad där olika 
bransch och applikationskunskaper knyts samman inom projekt. Detta leder till kompletterande 
resurser och förmågor inom företaget, där resurser inom en avdelning kan flyttas till ett projekt 
där förmågorna att lösa problemet är mindre än den tillförda kompetensen från andra avdelningar. 
Den effektiva styrningen finns det anledning att ifrågasätta inom SKF, där styrningen av resurser, 
förmågor och projekt, som påtalats tidigare, sker främst genom individers vilja att deltaga i 
projekt och inte nödvändigtvis genom en styrning av resurser och förmågor från ledningens sida. 
Styrningen är således inte påtalad av ledningen, men funkar för ändamålet där individer ställer 
upp självmant i olika projekt när tillfälle ges. 
 
Dyer och Singh (1998) påtalar också vikten av att agera tidigt på en marknad och få first mover 
advantage, där man tidigt kan anknyta sin organisation till andra partners som är av vikt för att nå 
konkurrensfördelar. Då SKF tidigt blir inbjudna av kunder i utvecklingsfaser är det en fördel som 
kommer indirekt av SKFs kompetenser och förmåga att tillgodose lösningar till sina kunder. Vi 
hävdar att SKF har ett first mover advantage som blir en funktion av deras attraktiva 
utvecklingskompetens som kunder eftersöker. 
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7. Slutsats 
Vår slutsats är att vindkraftsmarknaden till havs har mycket stor potential, som kan realiseras 
om kostnadsläget inom branschen kan reduceras för att enklare locka investeringar. Efterhand 
som branschen mognar, är det rimligt att anta att SKF bör omvärdera sin marknadsposition, 
alternativt behålla marknadspositionen. Behåller SKF sin marknadsposition riskerar de att 
underutnyttja sina resurser och förmågor, och bör därmed omfördela dessa till marknader där 
de genererar större värde. 
 
7.1 Marknaden och SKFs framtid 
Vindkraftsparker till havs framtida potential är delvis beroende på hur branschen står sig 
konkurrensmässigt jämfört med andra energiproduktionsalternativ. Vi anser att vindkraft som 
förnyelsebar energikälla är relativt ohotad idag. Det gäller både landbaserad och havsbaserad 
vindkraft, där vi anser den havsbaserade ha en mycket större produktionspotential. Vågkraft och 
solkraft är år om inte decennier från att vara fullt utvecklade, men när denna utveckling är 
fullbordad kommer konkurrensen vara större. Energi producerad med fossila bränslen 
konkurrerar med mycket lägre kostnader. Det är därför viktigt att sänka kostnaderna för vindkraft 
med bibehållen eller bättre kvalité för att på så sätt öka konkurrenskraften genom sänkta 
livscykelkostnader. Kostnaderna sänks idag över hela branschen vilket skapar en prispress på 
komponenttillverkare. Dessa krav gör framtiden oklar för SKF inom vindkraftsbranschen till 
havs när fokus behöver läggas på låg kostnad eller kvalitet, eller en kombination däremellan. Vår 
åsikt är att på denna marknad, är kvalitetsfokus indirekt ett kostnadsfokus, då hög kvalité 
generellt drar ner livscykelkostnaderna för en produkt. Det är inte orimligt att tro att SKF 
kommer fortsätta på samma bana som de alltid gjort, vilket är produktion av kvalitativa 
produkter med högre prisbild per styck än erbjudanden från konkurrenter.  
 
Detta behöver nödvändigtvis inte vara fel. Vi ifrågasätter dock om den riktningen kommer 
utnyttja SKFs kärnkompetenser i bästa mån, och så frekvent att kärnkompetensen förvaltas och 
utvecklas. En resursomfördelning till en annan bransch, exempelvis vågkraft, kan vara lösningen 
för bättre utnyttja företagets resurser och kärnkompetenser. Marknaden för vindkraft till havs 
kommer mogna vilket leder till att den utvecklingshjälp som SKF levererar inte är lika 
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nödvändig i ett framtida scenario, där standarder kommer minska behovet av 
utvecklingsmöjligheter. 
 
Låga kostnader som konkurrensfördel kommer att vara betydligt viktigare då en standardisering 
av komponenter och färdiga turbiner är under diskussion. Kvalité kommer fortfarande vara viktig 
eftersom miljön där vindkraftverk till havs befinner sig inte kommer bli mindre krävande, men 
då kostnaderna på dessa kvalitativa produkter för slutinvesterare måste gå ner, blir SKF pressade 
att sänka sina produktionskostnader. Finansiell styrka som konkurrensfördel kommer även i 
framtiden spela stor roll då slutinvesterare ser detta som en styrka ur leveransperspektiv och ett 
garanti- och felsökningsperspektiv, vilket sammantaget ofta beskrivs som att ”kunna stå vid sin 
produkt”. Den globala närvaron ses också som viktig i framtiden. Möjligheten att leverera 
samma produkter världen över är synnerligen attraktiv.   
 
Det är tydligt att kombinationen av SKFs produktplattformar resulterar i konkurrensmässiga 
fördelar. Samtliga produktplattformarna är enligt oss inte nödvändigtvis kärnprodukter. Lager, 
smörjning och tätning möter utsatta kriterium för att tituleras som kärnprodukter. Mekatronik 
och service möter dock inte kraven, där underliggande kompetens är för svag och där 
infrastrukturen inte är gedigen nog att möjliggöra att dessa produktplattformar är kärnprodukter. 
Tillståndövervakning är en produkt SKF bör se som en kärnprodukt, och en produktplattform. 
De säljer produkten på flertalet marknader och inom olika branscher, vilket är ett av kraven för 
en kärnprodukt. 
 
Kärnkompetenserna vilka möjliggör kärnprodukterna är bland annat exakt desamma som 
kärnprodukterna. Därtill bör också SKFs globala närvaro och multiindustriella närvaro räknas 
som kärnkompetenser som bygger kärnprodukterna. Den viktigaste kärnkompetensen anser vi 
vara SKFs underliggande förmåga att tidigt deltaga inom unga marknader och tidigt under 
produkters utveckling, för att lösa problem och förbättra komponenter och lösningar. Detta tror 
vi kommer vara långsiktigt bärande av kommande konkurrensfördelar.  
 
Viktiga resurser i sammanhanget, för att möjliggöra förmågor och kärnkompetenser är 
framförallt SKFs humankapital. Kompetenta och drivna ingenjörer, med vilja att delta i projekt 
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utanför befintlig affärsenhet, där deras kompetens kan utnyttjas inom nya segment. SKFs 
finansiella styrka är viktig att belysa som en väsentlig resurs, då den möjliggör den globala och 
multiindustriella närvaron. Detta innebär en bred och stark infrastruktur inom företaget, en 
möjlighet att delta på unga marknader där kortsiktiga avkastningskrav inte är självklara och 
riskerna är höga.  
Figur 14. Visualisering av slutsats. 
 
Likt ramverket illustrerar är den största skillnaden mellan dagens och framtidens marknad kravet 
på pris och utvecklingsstöd. Idag är det högst aktuellt med utvecklingsstöd, vilket innebär en 
konkurrensfördel för SKF, men i framtiden lär låga priser till kund och effektiva processer inom 
SKF vilket medför låga produktionskostnader behöva vara högsta prioritet. 
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7.2 Framtida forskning 
Uppsatsen belyser många områden. Marknadsutveckling, konkurrens och interna faktorer inom 
företag som påverkas och påverkar de två tidigare områdena. Vi finner några kvarstående 
frågetecken väsentliga att besvara i framtiden. Vi finner det intressant att veta hur 
vindkraftsbranschen till havs påverkas av införandet av standarder och massproducering, och hur 
det i sin tur påverkar kvalité som en konkurrensfördel? 
 
Trots att vi hittat länkar och samband mellan konkurrensfördelar och kärnkompetenser finns det 
mycket därinom kvar att besvara. Finansiell styrka uppges ge stora konkurrensfördelar, men är 
detta självklart ur ett långsiktigt perspektiv när standarder införs och massproducering möjlig 
skapar en tryggare marknad? 
 
Sist, men kanske mest väsentligt ur hela energimarknadens perspektiv, är framtida forskning som 
fokuserar på konkurrensstrukturen mellan de gröna energialternativen. När vågkraft och solkraft 
utvecklats till den grad att de på allvar kan utmana vindkraftsindustrins nuvarande monopol på 
grön energi, lär spelreglerna på marknaden ändras, vilket gör ytterligare forskning inom detta 
område intressant. 
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Company&Industries 
400 feet Giants Will  
Change the Industry 
 
 
➤A market with great potential 
➤An uncertainty in the quality/price ratio raises many questions 
The offshore wind energy market 
is growing. But why is that? 
Stefan Karlsson Head of 
Marketing & Strategic 
Development within the 
Renewable Energy Business Unit 
at SKF explains that there are 
three primary reasons; First, the 
rising demand of electricity, 
mainly in the BRIC regions, 
secondly, is to secure delivery of 
electricity, third and last are the 
reduction of carbon dioxide and 
overall global warming. The last 
couple of years have been exiting 
for this relatively young industry. 
With an exception for the worst 
part of the finical crises the 
market has grown exponentially, 
doubling outgoing capacity since 
2000, with a positive outlook for 
2013, as described by Europan 
Wind Energy Association in 
their latest key trends and 
statistics report. Also found in this 
report is that energy generation 
trough offshore wind power has 
great potential which is 
corroborated by Lars Møller 
Nielsen, Offshore Senior 
Specialist at Technical Project 
Management at Vestas Offshore 
A/S. He describes how offshore 
wind power has the potential to 
satisfy all of Europes energy 
consumption, however at current 
price level it’s not a viable option.  
A hiccup that has developed 
trough this relatively fast 
expansion is the lack of supportive 
infrastructure. Göran Dahlén CEO 
at wpd offshore Stockholm 
explains how ships, harbours etc. 
has been scarce. Which has 
subsequently delayed some 
construction of wind farms 
offshore. However Bloomberg 
reported January 28 2013 that the 
productions of these specialized 
ships are increasing.  
………………………………………. 
Suppliers might have to change 
their strategy to cope with the 
fast development 
………………………………………. 
To cope with a development that 
is leaning to a standardization of 
wind turbines, component 
manufacturers in this industry 
have to face a difficult decision in 
the future. Standardization as well 
as an industry wide push to lower 
all over costs will eventually drive 
down prices on components. 
Stefan Karlsson explains how a 
general lowering of costs by 7 
percent has been the standard the 
last couple of years and seems to 
be continuing until the cost per 
KWh are down to the same level 
as coal and gas. A shift form the 
quality focused view that are 
today to a focus on price will push 
components manufactures as 
SKF to lower their prices, making 
the current quality/price ratio 
difficult to maintain. However, 
quality should not be dismissed 
completely. The trend regarding 
Bloomberg Businessweek	   	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  May 13-May 19 2013, l businessweek.com 
wind turbines shows exponential 
growth in capacity over the last 
decade. European Environment 
Agency predicts that we might see 
turbines with a production 
capacity of 20 MWh. This leads to 
larger and consequently heavier 
components and placement of 
these towers will take place 
further away from the shore. 
Downtime on one of these 
turbines would be more costly 
than on today’s turbines. Higher 
downtime costs would promote 
higher quality on these 
components. A standardization in 
the future might not diminish the 
competitive advantage of offering 
high quality components. Instead 
it could keep the same quality 
standard and also lower prices, 
simply removing quality from the 
premium segment and make it 
part of the regular business. For 
companies such as SKF with a 
long tradition of development and 
collaboration with future 
costumers standardization could 
prove to be difficult. On the other 
side a reduction of costs is 
necessary for the wind power 
industry if they want to be able to 
compete in a market dominated 
by fossil fuels.  
………………………………………. 
Is it possible to maintain your 
competitive advantage in a 
changing market? 
………………………………………. 
To maintain their competitive 
advantage organisation such as 
SKF might have to utilize their 
core competence in a different 
way or a relocation of resources to 
a different market, which is in 
need of further development, such 
as wave power. It is important to 
point out that SKF, a supplier with 
a rich history and a high amount 
of cumulative learning developed 
during the years, still have 
talented engineers and a great 
infrastructure. These attributes 
have developed to core 
competence and most promising 
is the development assistance 
that is extended to future and 
current clients. However even 
tough this might not be that 
needed in the future, SKF still 
have other core competences to 
lean on. To create a competitive 
advantage in the future on this 
market suppliers need not only to 
focus on price, but also keep a 
strong financial profile and a 
global presence. Nicolaj 
Mensberg, Senior Manager at 
DONG Energy corroborates this 
with the explanation that these 
advantages prove that the 
supplier will not go bankrupt or 
miss delivery schedules. These 
are attributes that exists within 
SKF and which have developed to 
core competences over the years. 
Further core competences that 
can be found are their five product 
platforms. However not al five can 
be confirmed as a core 
competence. Bearings and units, 
seals as well as lubrication 
systems are proven core 
competences but mechatronics 
and services are not. Condition 
monitoring which falls in under the 
service category could however 
be considered a core 
competence. These competences 
should help SKF as a supplier in 
the future, but as long as they 
can’t push down their costs and 
subsequently lower prices on their 
products, it probably won’t matter. 
The future of this expanding 
market and the uncertainties that 
cost pressure creates will put 
suppliers in a difficult position. 
Should quality be lowered due to 
the pressure on prices or will they 
find a way to compromise. Only 
time will tell.  
− Alexander Glaerum and Jon 
Danielsson 
……………………………………… 
The bottom line SKF as a supplier need 
to find a way to sustain their competitive 
advantage in a changing market 
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9.2 Operationalisering av intervjuer 
 
Frågornas två mål, vilket ger uttryck i två faser under intervjun: 
1. Etablera förhållandet mellan resurser, förmågor, kompetenser och kärnkompetenser. 
2. Etablera vilka kärnprodukter som finns inom SKF. 
 
Frågornas syfte i fas 1 (frågor om resurser, förmågor, kompetenser, kärnkompetenser): 
Att urskilja, och i uppsatsens analys kunna illustrera vilka förmågor och resurser som leder till 
kompetenser och slutligen kärnkompetenser. Ramverket (förklaras löst för respondenten): 
 
 
 
Läsaren bör upplysas om förhållandet mellan dessa delar i ramverket.  
 
Resurser kan vara fysiska, intellektuella och kulturella. Alltså, i form av maskiner, 
humankapital med speciell utbildning eller sätt att jobba tex. SKFs historia skulle således kunna 
ses som både en kulturell tillgång, ett sätt ni har jobbat fram under lång tid som idag ligger till 
grund för er produktion. SKFs historia skulle också kunna ge uttryck i en intellektuell resurs. 
 
En förmåga är att kunna göra något. Förmågor kan till exempel vara design, forskning och 
utveckling, inköp, produktion, marknadsföring och administration. Förmågor är uppbyggda av 
resurser.  
 
Kompetenser bygger på förmågor. Kompetens skulle kunna beskrivas som en förhöjd förmåga. 
Låt oss exemplifiera. Förmågan av produktion, att producera, har författarna av denna uppsats 
också. Vi skulle kunna limma ihop två pappersark för att göra ett stadigare och tjockare 
pappersark. Att producera ett kullager är dock en förmåga som kräver kompetens. Författarna av 
denna uppsats anser att det är en förhöjd nivå av en förmåga, något som är svårare och kräver en 
högre grad av förmågan - således en kompetens. Några exempel på kompetens skulle kunna 
vara design i samråd med köpare, marknadsföring via avsedda kanaler mot specifika intressenter, 
inköp på global nivå med stora krav på bra priser, produktion av hållbara och konkurrenskraftiga 
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produkter, administration som möjliggör innovation, forskning och utveckling med goda resultat 
och marknadsdrivande produkter. Detta är bara exempel, och behöver inte passa varken SKF, 
eller konkurrenter inom samma marknad. 
 
För att en förmåga ska klassificeras som en kompetens måste den möta ett par kriterier. De två 
kriterierna som behöver undersökas är huruvida förmågan är unik och vilken grad av 
samhörighet förmågan har. Detta kan uppfattas som luddigt, men frågorna som kommer att 
ställas senare har för avsikt att undersöka huruvida förmågan möter kriterierna för att 
klassificeras som en kompetens. 
 
En kärnkompetens bör beskrivas som en unik form av kompetens. Det innebär i kort att 
kompetensen ska utvärderas utifrån dess strategiska flexibilitet. En kompetens med hög 
strategisk flexibilitet är en kärnkompetens. Strategisk flexibilitet, och vad det innebär förklaras ej 
då det skulle kunna innebära ledande av respondenten till önskade svar på frågorna. Frågorna är 
ställda utifrån att analysera kompetensens strategiska flexibilitet. 
 
Frågor angående resurser, förmågor, kompetens och kärnkompetens. 
 
1. Vad anser SKF ha för några resurser? 
2. Dessa resurser används i olika kombinationer, vilket rimligtvis ger SKF somliga förmågor. 
Vilka är dessa förmågor? 
 
3. (Är dessa förmågor kompetenser, vilket besvaras via nedanstående frågor:) 
3.1. Hur unik är denna förmåga sett till resten av marknaden? Har konkurrenterna samma 
förmåga, och är den lika bra, lika historisk och används den på samma sett? 
3.2. Är det lätt för konkurrenter och andra aktörer på marknaden att kopiera denna 
förmåga? Vad försvårar att kopiera förmågan, och vad skulle medföra att det är en lätt-
kopierad förmåga?  
3.3. Hur viktig är denna förmåga för marknaden (alltså, lider marknaden mycket om inte 
SKF skulle ha förmågan, eller på något sätt förlora förmågan, till exempel förlora 
anställda som möjliggör förmågan)? Hur viktig är den för den slutgiltiga produkten? Om 
inte SKF har förmågan, vilket hjälper till att skapa en produkt, har någon konkurrent 
förmågan? 
 
4. (Hur stor är samhörigheten för dessa förmågor, vilket besvaras av nedanstående frågor): 
4.1. Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess/säljstrategi etc. till flera 
produkter, till exempel lager, smörj, tätning, service? 
4.2. Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess/säljstrategi etc. till flera 
affärsområden, till exempel vindkraft, tåg, bil, maskiner? 
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4.3. Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess/säljstrategi etc. till flera 
ändamål, t.ex. inom snyggare design, bättre kvalité, lägre pris, enklare service etc.? 
 
5. (Vid etablerade kompetenser, hur hög är den strategiska flexibiliteten, vilket avgör om det är 
en kärnkompetens vilket avgörs av nedanstående frågor:) 
5.1. Rutinmässig omorganisation. Är det vanligt med omorganisation av kompetens? 
Sker det efter rutin eller behov? Fungerar den att omorganisera eller är kompetensen 
ganska “fast”? 
5.2. Hur ofta omfördelar ni resurser mellan olika projekt? Rutinmässigt eller efter behov? 
Är resurserna inom SKF svåra att förflytta? 
 
 
Blandade frågor. 
B1. Vid förra intervjun diskuterades det att produktionskapaciteten på marknaden överstiger vad 
som efterfrågas. Du nämnde att detta borde balanseras ut på ett par års sikt. Hur många år skulle 
du säga att “ett par års sikt” är? 
B2. Trendeförskutningen på 15 år gällande on vs offshore. Är denna förskutningn i 
investeringsvilja, sätt att jobba etc. Vad innefattar den förskjutningen? 
B3. Hur ser säljprocessen av komponenter för vindkraft ut? Hur arbetar SKF med detta? Vilka 
resurser, förmågor etc är involverade. 
B4. Teoretisk livslängd nämndes i förra intervjun. Hur räknar man på detta? Måste SKF uppvisa 
att de möter denna livslängd, gäller detsamma för alla konkurrenter? Diskuteras det att förlänga 
livslängden med 5 år, och i så fall, vem eller vilka organisationer tar det beslutet? 
B5. Hur mycket kan man tjäna in på en learning curve genom att flytta resurser från en avdelning 
med mer kunnande? Hur ofta gör man detta inom SKF? Hur ofta lyckas det?  
B6. Vindkraftverk offshore i par med nybyggda kärnkraftverk. Finns det officiella siffror på 
detta och i så fall var och av vem? 
B7. Senaste intervjun, diskussion om framtiden och mindre downtime, vilket man kan få genom 
en turbin utan växellåda. Vad innebär en sån utveckling för SKF? Innebär det mycket annorlunda 
komponenter i övrigt från er sida? 
B8. Diskuteras i förra intervjun att det kostnadseffektiviseras med 7% per år. Vad består dessa 
7% av? Installation, torn, fundament, turbin, kabel etc. Vad får dessa 7% för effekt på marknaden, 
ökade volymer, ökad köpvilja, plats för fler konkurrenter? 
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Frågornas syfte i fas 2 (frågor om kompetenser och kärnprodukter): 
När vi fått en inblick i vad kompetenser är, vill vi diskutera i vilka kärnprodukter det ger uttryck 
i. Syftet är att dubbelkolla svaren i fas 1, för att kunna säkerställa att vi kommit fram till korrekta 
kompetenser och kärnkompetenser. 
 
 
 
Likt ett träd, kommer konkurrenskraften ur botten av trädet, rötterna, i detta fall kompetenserna. 
För att exmplifiera använder vi Canon. På 80-talet hade Canon tre kompetenser som gav upphov 
till kärnprodukter. Kompetenserna var precisionsmekanik, kvalitativ optik och mikroelektronik. 
Det gav uttryck i vistelse på ett flertal marknader, genom ett flertal produkter, tex; kamera, 
elektronisk kamera, bläckstråleskrivare, fax, kopiator och miniröknare för att nämna ett fåtal. 
 
Vi skulle vilja göra samma analys för SKF, för att jämföra med frågorna i den tidigare fasen, och 
kunna dra slutsatser därmellan. 
 
Vi har etablerat att följande kompetenser är troliga, båda via sekundärdata och intervjuer, 
nämligen: (HÄR FYLLS DET I MED SVAR FRÅN FAS 1). Sekundärdatan stödjer följande 
element, men inte exakt om det rör sig om kompetenser eller kärnprodukter: Tätning, smörjning, 
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service, lager, mekatronik och kraftöverföring. Rita in svaren, och var de sitter enligt 
respondenten på pappret. Respondenten får gärna också ange affärsenheter, vilket gör det möjligt 
att anknyta till fas 1 i intervjun. 
 
Kärnkompetens operationalisering 
 
Uniqueness Determination -  (Hur unik är produkten eller tjänsten) 
Non Substituatibility -   Finns det konkurrerande produkter? 
    Liknande konkurrerade produkter som fyller snarlik funktion? 
 
Inimitability -   Hur lätt är det att kopiera produkten för konkurrenter? 
    Vad i tillverkningsprocessen är unikt för denna produkt, och kan 
göra det svårare för andra företag att kopiera den? 
 
Rareness -   Hur unik är produkten? Hur många liknande produkter finns det?  
    Hur viktig är produkten för marknaden? 
 
 
Collectiveness Determination - Samhörighet 
Across product - Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess till flera 
produkter? 
 
Across business -  Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess till flera 
affärsområden? 
 
Across function -  Används denna kunskap/förmåga/tillverkningsprocess till flera 
ändamål? 
 
Strategic flexibility determination - strategisk flexibilitet 
Routine re-organisation -  rutinmässig omorganisation 
Hur ofta omorganiserar ni organisationen? Vad är anledningarna 
till omorganisationen, finansiella, HR, marknadsmässiga?  
     
      
Resource re-deployment - resursomplacering 
Hur ofta omfördelar ni resurser mellan olika projekt? Rutinmässigt 
eller efter behov? 
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9.3 Mailkonversation med fallföretag  
Hela utdrag ur mailkonversationer. Layoutändringar har skett för läsarens bästa. 
 
9.3.1 VESTAS - Lars Møller Nielsen 
Industry-specific questions (10-year horizion) 
A1. How do you predict the development of the onshore and offshore wind energy market? What 
will be the differences between onshore and offshore development? 
AnswerA1: Predicting the development of the on- and offshore wind energy market on a 10-year 
horizon is very difficult, and normally the general focus is no more than 2-3 years. The markets 
are very political and financial driven, and continuous adjustments from the supplies side are 
therefore needed.  
 
Difference between onshore and offshore development: Offshore is a dynamic environment and 
is site specific engineered every time. Onshore is split in wind classes and standard foundation 
and towers are used.  
A2. Which of these two markets do prioritize? 
AnswerA2: Question not understood, Vestas does prioritize both markets, but growth rates will 
be highest offshore. 
 
A3. How will the prices for offshore wind energy develop? Can we expect a decrease in cost per 
MWh? 
AnswerA3: A decrease in CoE shall be expected, both on- and offshore. But to what levels are 
still to be seen. Again a 10-year horizon is long time in these markets. 
 
A4. How large share of the market do you predict to have in 10 years? 
AnswerA4: A personal estimation (does not represent Vestas views): 12-20% 
 
A5. Taking into account, market size, wind farm sizes and so on - how large market share and 
farms should companies try to build in order to get the best profits? 
AnswerA5: Market share should not be a top priority, however, if the individual business cases 
from an internal perspective show reasonable return rates, they should be chased further, but in 
many cases the logistic (transport, grid connection etc.) around the project also have a saying in 
whether an opportunity should be chased or not.  
The larger the site…in WTG positions, the better. There will always be heavy mobilisation costs 
involved (installation vessels), but whether these costs are introduced in a business case with 20 
WTGs or 80 WTGs do make a difference, especially offshore. 
 
A6. Comparing offshore wind energy to nuclear power, solar cell energy and other alternatives - 
how will offshore wind energy compete with the other alternatives? What will the future look 
like in this context? 
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Answer6: The CoE gap between offshore wind compared to nuclear is still very visible, but so is 
the environmental risk of having a nuclear power plant (earth quake in Japan 2 years ago). 
Personally I expect wind energy to be more competitive in the future and therefore a greater part 
of the energy mix, but much relies on the willingness of the politicians. The European offshore 
wind energy potential can cover the energy consumption of the entire continent, but turning the 
basis around from traditional energy resources (coal, nuclear etc.)  to wind energy is costly. 
 
A7. Looking at the market for wind energy, and energy in general, how much is it affected by the 
financial crisis, the political environment and so on?  
Answer7: Looking at Europe, much is driven by the political environment and the financial crisis. 
Many countries are debating CoE from renewables, and are hesitating to take the necessary steps 
and invest in the future. Personally I fear the hesitation will only drive the future CoE up and not 
down. 
 
A9. Which geographical areas will you prioritize, and which types of energy? If possible, please 
motivate. 
Answer9: This I feel you should discuss internally. Search the internet, answers are not that 
difficult to find.   
 
A10. How large, in number and energy production per wind turbine, will the future investments 
be? 
Answer10: Not quite sure I understood your question, but I will try. I will take a stand in our 
coming 8 MW WTG. It produces roughly 37.000 MWh / year in an average offshore 
environment. What size the total investment is, you should ask DONG or Vattenfall. 
 
A11. Regarding offshore wind energy and onshore wind energy, what are the biggest drivers of 
change? (For example, political, EU, financial crises, technical development, access to wind etc). 
Answer11: Please see some of the answers above. But biggest drives are momentarily politics 
and financing. 
 
A14. How much will the sizes of offshore wind farms increase on a ten-year horizon? Is this an 
effect of more wind turbines per farm, or larger wind turbines? 
Answer14: I do not believe the planned parks will increase in size, but only see them being 
realized or cancelled. The biggest parks momentarily know are the Doggerbank and East Anglia 
9.0 GW respectively 7.2 GW. Whether they will reach this size when finally constructed, is still 
to be seen.  
 
A16. Is there a lot of resistance against wind energy from different stakeholders, such as 
Greenpeace, communities and society? 
Answer16: This you should ask the developers. My feeling is occasionally, but only if the wind 
farm can be seen from shore or conflicts with other interests in the area…fishing, sailing etc.   
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Questions regarding wind energy components 
B1. What are the differences between onshore and offshore components in terms of load/strain 
capacity, sustainability requirements and lower service costs etc. in your experience?  
AnswerB1: Normally offshore sites are class 1B sites, where onshore sites are 2 A or 3 A/B/C 
sites, meaning lesser wind and but higher turbulence. However, Vestas tends to use the same 
Rotor Nacelle Assembly on and offshore and mounts these on site specific towers being a 1B or 
2A tower. Turbulence is normally the stressing factor, so onshore is actually where the highest 
stresses from turbulence can be found, simply due to higher terrain roughness. However offshore 
is normally where you see higher mean wind speeds meaning more hours closer to full capacity. 
That said, placing and servicing WTGs offshore is normally associated with higher service costs, 
simply due to the machinery setup required. 
 
B2. How do you think that the development regarding costs for offshore components and 
offshore wind farms will look like? Could we expect that if the quantities rises that the costs will 
be lowered? 
AnswerB2: Please see answer B1.  
 
B3. If we specifies us to the want to specify a wind turbine, what characteristics are essential to 
strive towards? Quality or costs? Please elaborate. 
AnswerB3: Both. Costs, in order to be competitive and quality to offer business case certainty to 
the customers. A third factor is qualification of components. Keys components ensuring run time 
of the WTG shall be tested and verified before entering the WTG. This is where European 
supplies differentiate themselves from Asian suppliers.  
 
B4. If we predict a future for components, is it reasonable to believe that we are going to see 
more and more complete solutions, where the same manufacturer makes all the components? 
AnswerB4: Maybe maybe not. Depends on the CoE. Personally I believe suppliers will use the 
best components available which can be delivered at a competitive price of course. 
 
B5. How much of your costs regarding a offshore wind farm consists of procurement costs and 
how much consists of operating costs seen over the total economical lifetime? 
AnswerB5: This you should ask the developers. 
 
B6. Do you have any official numbers regarding life cycle costs as well as comparisons between 
different projects and suppliers? 
AnswerB6: This you should ask the developers. 
 
9.3.2. E.ON. - Mats Egard  
Manager för Onshore Nordic Construction men även varit WTG Package Manager för en 
Offshore park. Har lång erfarenhet av byggnation. 
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Komponentfrågor 
B1. Vad upplever ni för någon skillnad mellan onshore och offshore komponenter sett till 
belastning, hållbarhetskrav för lägre servicekostnader etc? Vindkraftverk on- och offshore är 
mycket lika, dock görs smärre modofieringar ov konstruktionen för de verk som ska stå offshore. 
Kraven på tillgänglighet bör vara ännu högre för offshore eftersom det kostar mer att ta sig ut 
tillve rken och ibland kan vara omöjligt pga för dåligt väder. 
 
B2. Hur tror ni kostnadsutvecklingen för offshorekomponenter, och offshore vindkraftsparker 
kommer att se ut? Kan vi vänta oss, att allt eftersom kvantiteterna ökar, att kostnaderna minskar? 
Svårt att svara, men sannolikt kommer kostnaderna på sikt gå ned. Detta är kanske mest en 
förhoppning, men det borde bli så i en mognane bransch, där man nu på allvar bör kunna börja 
dra nytta av vad som fungerar bra resp. m indre bra. 
 
B3. Om vi specificerar oss till vindturbinen, vilka karaktäristiska är väsentliga att ha eftersträva? 
Kvalité eller kostnad? Utveckla gärna. 
Naturligtvis båda, men tillgängligheten är idag relativt god. Även om den kunde bli ännu bättre 
kan den aldrig bli högre än 100%, dvs förbättringspotentialen är ett fåtal %-enheter. 
Investeringskostnaden för verken däremot borde kunna sänkas mycket mer än så. Detsamma 
gäller kostnaden för reservdelar, vilken bör kunna minska i takt med att branschen mognar och 
det förhoppningsvis kommer nya leverantörer av reservdelar som kan konkurrera med 
verksleverantörerna. 
 
B4. Om vi spår en framtid för komponenter, är det rimligt att tro att vi kommer att se fler och fler 
helhetslösningar, där de flesta komponenterna, tex växellåda, smörjningssystem, 
övervakningssystem etc, kommer från samma leverantör, med samma övervakningssystem? 
Vet ej. Man kan dock gissa att stora ”konglomerat” som General Electric och Siemens strävar 
efter detta, så att de kan ta så många delar som möjligt inhouse. Det har också skett ett flertal 
gånger att vindkrafttillverkare har köpt underleverantörer av tex växellådor, generatorer mm. 
 
B5. Hur stor del av era kostnader för en offshore vindkraftspark består av inköpskostnader, och 
hur stor del består av driftskostnader sett över hela livslängden? 
Kan tyvärr ej svara på detta. 
 
B6. Har ni några officiella siffror på life cycle costs, och jämförelser mellan olika projekt och 
olika leverantörer? 
Kan tyvärr ej svara på detta. 
  
 
9.3.3 E.ON. - Andreas Hammar 
Development Manager Denmark - E.ON Climate & Renewables 
Civilingenjör Energisystem 
6 års Development erfarenhet inom Vind 
 
Branschfrågor (10 årig framtidsutsikt)   
A1. Hur ser utvecklingen ut på onshoremarknaden och offshoremarknaden och skillnaderna 
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däremellan? 
Storleken på turbiner kommer troligtvis fortsätta att öka offshore. Förhållanden kommer också 
bli svårare (djupare, längre från kust) vilket kommer driva teknikutvecklingen. För Onshore 
gäller det snarare att få ut maximalt av vinden vilket hittills drivit utvecklingen mot större storlek 
på turbinerna med bibehållen effekt (ex man har behållit en effekt runt 3 MW men gjort vingarna 
mycket större ). 
 
A2. Vilken kommer ni att prioritera av dessa två? 
Vi prioriterad både on och offshore 
 
A3. Vad tror ni om kostnadsutvecklingen? Kommer priserna per MWh öka eller sänkas när det 
kommer till offshoremarknaden?  
Det talas mycket om grid parety dvs när vindkraft kan matas in på nätet utan extra stöd. För att 
nå dit måste priserna gå ner. Efter 2020 kommer det statliga stödet gå ner avsevärt och till dess 
måste MWh gå ner, finns inga alternativ. 
 
A4. Hur stor del av marknaden förväntar ni er att inneha om 10 år? 
Omöjligt för mig att svara på. Tror vi är trea offshore och sjua onshore i världen just nu. EWEA 
ger regelbundet ut statistik. 
 
A5. Varför anser ni denna storlek vara betydelsefull? 
Storlek är viktigt för att få erfarenhet. Kan också vara av betydelse för upphandling. 
 
A6. Hur tror ni att vindkraften offshore kommer att stå sig på lång sikt mot alternativ som 
kärnkraft, solkraft, vågkraft etc? 
Energisystemet mår bäst av att kombinera olika energislag. Kärnkraft används som baslast, 
vattenkraft som reglering och vindkraft när det blåser. Framtiden kommer snarare ställa krav på 
oss konsumenter i att reglera vår elförbrukning till tidpunkter då utbudet är högt och/eller 
efterfrågan är låg dvs på natten eller när vinden blåser. 
 
A7. Branschens utveckling, påverkas den framöver främst av kostnader och pågående finanskris 
eller är det politiska klimatet betydligt mer påverkande? 
Båda två påverkar mycket och de är dessutom sammanlänkande. E.ON Climate and Renewable 
har i princip slutat investera i södra Europa pga att det politiska läget är väldigt instabilt vilket i 
sin tur beror på finanskrisen. Ett stabilt politiskt klimat är viktigt för att våga göra 
energiinvesteringar som ofta sträcker sig över 25-50 år. Ändras förutsättningarna som 
investeringarna görs på ändras lönsamheten. Är denna risk stor kanske man väljer att göra 
investeringen någon annanstans. Samtidigt som de politiska riskerna ökat har de finansiella 
kraven också ökat. Det har blivit svårare att låna pengar vilket drivit avkastningskraven uppåt. 
 
A9. Vilket område kommer ni satsa mest på, geografiskt och typ av energi? 
E.ON Climate and Renewable kommer framförallt satsa I norra Europa och USA. E.ON som 
helhet kommer fortsätta satsa i Europa men också i utvecklande länder såsom Brasilien, Turkiet 
m.fl. Energislag beror helt på vad som är lönsamt i framtiden. 
 
A10. Förväntade storleken på de nya satsningarna, antal kraftverk och projektkostnader? 
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Går inte att svara på mer än det som redan är officiellt. 
 
A11. Vilka är de viktigaste drivkrafterna på offshoremarknaden? Skiljer dessa drivkrafterna sig 
från onshore? (drivkrafter = politiska klimatet, tillgång till vind, lobbyorganisationer, EU-
direktiv etc) 
Återigen samverkar dessa funktioner. Förutsättningarna på siten dvs vind, djup avstånd till land 
etc. är dock väldigt viktigt eftersom kostnaden ökar snabbt med tuffare förhållanden. Samtidigt 
går det inte att investera i offshore vind utan ett stödsystem. Ju tuffare förhållanden desto bättre 
behöver stödsystemet vara. 
 
A14. Hur mycket förväntar ni er att installationen av MW kommer att öka de närmaste 10 åren? 
Är detta en funktion av fler vindkraftverk eller större turbiner? 
Bra fråga! Dock inget som jag har utvärderat personligen. De utvärderingar vi har inom E.ON är 
troligen dessutom för internt bruk. EWEA´s prognoser är de jag skulle använt mig av. 
Både storleken och antalet kommer öka de närmaste 10 åren. Onshore ser vi redan i mogna 
länder som Danmark att gamla turbiner byts ut mot nya större. 
 
A16. Får ni utstå något motstånd när det gäller utbyggnation av vindkraftparker från exempelvis 
olika intressegrupper så som Greenpeace?  
Greenpeace borde rimligtvis vara positiv mot vindkraft och på lokal nivå har jag aldrig 
personligen sett Greenpeace protestera. Jag har dock mest erfarenhet från Sverige och svenska 
projekt. Den intresseorganisation i Sverige som protesterar mest aktivt lokalt är Svenskt 
Landskapskydd. Vill inte uttala mig om dessa då jag uppenbart är part i målet men googla dem 
gärna för att få en egen uppfattning. Väldigt generaliserande är yngre mer positiva mot vindkraft 
och äldre mer negativa. 
 
9.3.4 Anna Lundsgård 
Package Manager Wind Turbines på Kårehamnsprojeketet – E.ON Climate and Renewables 
Civilingenjör 
5 år inom E.ON varav 3-4 år inom Byggnation 
 
B1. Vad upplever ni för någon skillnad mellan onshore och offshore komponenter sett till 
belastning, hållbarhetskrav för lägre servicekostnader etc? 
Offshore komponenter slits hårdare eftersom de dels är utsatta för en salt miljö och dels att de 
producerar mer el än en vindmölla på land. Det blåser ju betydligt mer till havs än på land. I det 
stora hela är det i princip samma komponenter i en offshore som en Onshore mölla.  
 
B2. Hur tror ni kostnadsutvecklingen för offshorekomponenter, och offshore vindkraftsparker 
kommer att se ut? Kan vi vänta oss, att allt eftersom kvantiteterna ökar, att kostnaderna minskar? 
Förhoppningsvis minskar kostnaderna vilket är troligt eftersom Offshore industrin fortfarande är 
ganska ny. Man skulle också kunna tänka sig att även om kostnaderna förblir desamma 
producerar vindturbinerna mer. DVS att kostnaden per MW är sig lik men kostnaden per MWh 
minskar. 
 
B3. Om vi specificerar oss till vindturbinen, vilka karaktäristiska är väsentliga att ha eftersträva? 
Kvalité eller kostnad? Utveckla gärna. 
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Både kvalité och pris. Dålig kvalité kostar mer i underhåll och hög kvalité kanske kostar mer i 
inköp. Det är samma principer här som i alla andra branscher. 
 
B4. Om vi spår en framtid för komponenter, är det rimligt att tro att vi kommer att se fler och fler 
helhetslösningar, där de flesta komponenterna, tex växellåda, smörjningssystem, 
övervakningssystem etc, kommer från samma leverantör, med samma övervakningssystem? 
Vanligtvis köper man ett helt vindkraftverk av en leverantör t.ex Siemens, Gamesa, Vestas eller 
Enercon. Dessa har i sin tur ett stort antal underleverantörer som de koordinerar under sitt 
paraply. Jag skulle gissa att trenden är att man outsourcar mer och mer av tillverkningen. T.ex 
tillverkar samma underleverantör torn för flera vindkraftverksmärken. Eftersom efterfrågan går 
upp och ner är det svårt för vindkraftsbolagen att själva sitta inne på all produktion. 
 
B5. Hur stor del av era kostnader för en offshore vindkraftspark består av inköpskostnader, och 
hur stor del består av driftskostnader sett över hela livslängden? Vet ej…. Driften är dyrare 
offshore eftersom det kostar mycket att hålla sig med båt. Jag skulle gissa runt 60-70% i capex 
kostnad och 30-40% i opex. 
 
B6. Har ni några officiella siffror på life cycle costs, och jämförelser mellan olika projekt och 
olika leverantörer? Nej. 
 
 
 
